PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN (Studi Kasus Pada Nasabah BMT Amanah Boyolali) by SARMINI, SRI & HAYATUDDIN, AHMAD KHOLIS
PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 
MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN  
(Studi Kasus Pada Nasabah BMT Amanah Boyolali) 
 
SKRIPSI 
 
Diajukan Kepada 
Fakultas Syariah 
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Surakarta 
Untuk Memenuhi Sebagian Persyaratan Guna Memperoleh 
Gelar Sarjana Hukum 
 
 
Oleh: 
SRI SARMINI 
NIM. 142.111.111 
 
JURUSAN HUKUM EKONOMI SYARIAH 
FAKULTAS SYARIAH 
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) 
SURAKARTA 
2018 
 
ii 
 
PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 
MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN  
 
(Studi Kasus Pada Nasabah BMT Amanah Boyolali) 
 
 
Skripsi 
Diajukan Untuk Memenuhi Syarat 
Guna Memperoleh Gelar Sarjana Hukum 
Dalam Bidang Ilmu Hukum Ekonomi Syari’ah 
 
 
Disusun Oleh: 
SRI SARMINI 
NIM. 142.111.111 
 
 
 
Surakarta, 28 Agustus 2018 
 
 
Disetujui dan disahkan Oleh: 
Dosen Pembimbing Skripsi 
 
 
 
Drs. Ah.KholisHayatuddin.M.Ag. 
NIP. 19690106199603 1 001  
iii 
 
SURAT PERNYATAAN BUKAN PLAGIASI 
 
Yang bertandatangan di bawah ini : 
 
Nama  : Sri Sarmini 
NIM  : 142.111.111 
Jurusan : Hukum Ekonomi Syariah  
 
Menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi yang berjudul 
“PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 
MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN(Studi Kasus Pada Nasabah 
BMT Amanah Boyolali)” 
 
Benar-benar bukan merupakan plagiasi dan belum pernah diteliti 
sebelumnya. Apabila dikemudian hari diketahui bahwa skripsi ini merupakan 
plagiasi, saya bersedia menerima sanksi sesuai peraturan yang berlaku. 
Demikian surat ini dibuat dengan sesungguhnya untuk dipergunakan 
sebagaimana mestinya. 
 
 
 
Surakarta, 28 Agustus  2018  
Penyusun   
 
 
  
Sri Sarmini 
NIM. 142.111.111
  
  
iv 
 
Drs.Ah.Kholis Hayatuddin.M.Ag. 
  Dosen Fakultas Syari’ah 
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Surakarta 
 
NOTA DINAS 
Hal : Skripsi     
Sdri : Sri Sarmini Kepada Yth. Dekan Fakultas Syariah 
  Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 
  Surakarta, di Surakarta 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
 Dengan hormat, bersama ini kami sampaikan bahwa setelah menelaah dan 
mengadakan perbaikan seperlunya, kami memutuskan bahwa skripsi saudari 
Sri Sarmini, NIM : 142.111.111 yang berjudul : 
“PREFERENSINASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 
MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN(Studi Kasus Pada 
Nasabah BMT Amanah Boyolali)” 
 Sudah dapat dimunaqasyahkan sebagai salah satu syarat memperoleh gelar 
Sarjana Hukum dalam bidang Hukum Ekonomi Syariah (Mu’amalah).Oleh 
karena itu kami mohon agar skripsi tersebut segera dimunaqasyahkan dalam 
waktu dekat. 
 Demikian, atas dikabulkannya permohonan ini disampaikan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb       
      Surakarta, 14 Mei 2018  
      Dosen pembimbing  
 
 
 
Drs. Ah.KholisHayatuddin.M.Ag 
NIP. 19690106 199403 1 001 
 
 
 
v 
 
PENGESAHAN 
 
PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK PEMBIAYAAN 
MURA>BAHAH PADA LEMBAGA KEUANGAN  
(Studi Kasus Pada Nasabah BMT Amanah Boyolali) 
 
Disusun Oleh : 
SRI SARMINI 
NIM. 142.111.111 
Telah dinyatakan lulus dalam ujian munaqasyah 
Pada hari Selasa, 28 Agustus  2018 dan dinyatakan telah memenuhi 
persyaratan guna memperoleh gelarSarjana Hukum (Di Bidang Hukum 
Ekonomi Syariah) 
Penguji : 
 
         
 
Penguji I 
 
 
 
 Drs. Abdul Aziz, M.Ag 
NIP. 19680405 199403 1 004      
Penguji II 
 
 
 
Dr. Muh. Nashirudin, S.Ag., M.A.,M.Ag 
NIP. 19771202 200312 1 003 
Penguji III 
 
 
 
Zaidah Nur Rosidah, SH,MH 
NIP. 19740627 199903 2 001 
 
 
 
    Dekan Fakultas Syariah 
 
 
 
Dr. M. Usman, S.Ag., M.Ag. 
NIP. 19681227 199803 1 003 
vi 
 
MOTTO 
 
“Dan kalau ada dua golongan dari mereka yang beriman itu 
berperang hendaklah kamu damaikan antara keduanya! tapi kalau 
yang satu melanggar Perjanjian terhadap yang lain, hendaklah yang 
melanggar Perjanjian itu kamu perangi sampai surut kembali pada 
perintah Allah. kalau Dia telah surut, damaikanlah antara keduanya 
menurut keadilan, dan hendaklah kamu Berlaku adil; Sesungguhnya 
Allah mencintai orang-orang yang Berlaku adil”. 
(QS. Al-Hujurat Ayat 9) 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 
 
 Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi di Fakultas 
Syariah Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Surakarta didasarkan pada 
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan 
RI Nomor 158/1987 dan 0543 b/U/1987 tanggal 22 Januari 1988. Pedoman 
transliterasi tersebut adalah : 
1. Konsonan 
 Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf, sedangkan dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf serta 
tanda sekaligus. Daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf latin adalah 
sebagai berkut:   
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
ا Alif 
Tidak 
dilambangka
n  
Tidak dilambangkan 
ب Ba B Be 
ت Ta T Te 
ث Ṡa Ṡ Es (dengan titik di 
atas) 
ج Jim J Je 
ح Ḥa Ḥ Ha (dengan titik di 
bawah) 
خ Kha Kh Ka dan ha 
د Dal D De 
ix 
 
ذ Żal Ż Zet (dengan titik di 
atas) 
ر Ra R Er 
ز Zai Z Zet 
س Sin S Es 
ش Syin Sy Es  dan ye 
ص Ṣad Ṣ Es (dengan titik di 
bawah) 
ض Ḍad Ḍ De (dengan titik di 
bawah) 
ط Ṭa Ṭ Te (dengan titik di 
bawah) 
ظ Ẓa Ẓ Zet (dengan titik di 
bawah) 
ع ‘ain …’… Koma terbalik di atas 
غ Gain G Ge 
ف Fa F Ef 
ق Qaf Q Ki 
ك Kaf K Ka 
ل Lam L El 
م Mim M Em 
x 
 
ن Nun N En 
و Wau W We 
ه Ha H Ha 
ء Hamz
ah 
...ꞌ… Apostrop 
ي Ya Y Ye 
 
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal 
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 
harakat, transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama 
Huruf 
Latin 
Nama 
 Fathah A A 
 Kasrah I I 
 Dammah U U 
 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Transiterasi 
1. بتك Kataba 
2. ركذ Żukira 
xi 
 
3. بهذي Yażhabu 
 
b. Vokal Rangkap 
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harakat dan huruf maka transliterasinya gabungan huruf, yaitu : 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan 
Huruf 
Nama 
ى...أ Fathah dan ya Ai a dan i 
و...أ Fathah dan wau Au a dan u 
 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. فيك Kaifa 
2. ح ول  Ḥaula 
 
3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut : 
Harakat dan Huruf Nama Huruf dan 
Tanda 
Nama 
ي...أ Fathah dan alif 
atau ya 
Ā a dan garis di atas 
أي...  Kasrah dan ya Ī i dan garis di atas 
و...أ Dammah dan 
wau 
Ū u dan garis di atas 
 
xii 
 
Contoh: 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لاق Qāla 
2. ليق Qīla 
3. لوقي Yaqūlu 
4. يمر Ramā 
 
4. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua (2), yaitu : 
a. Ta Marbutah hidup atau yang mendapatkan harakat fathah, kasrah atau 
dammah transliterasinya adalah /t/. 
b. Ta Marbutah mati atau mendapat harakat sukun transliterasinya adalah /h/. 
c. Apabila pada suatu kata yang di akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang /al/ serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan /h/. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لافطلأا ةضور Rauḍah al-aṭfāl  
2. ةحلط Ṭalḥah 
 
5. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau Tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda yaitu tanda Syaddah atau Tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda Syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda Syaddah itu. 
Contoh : 
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No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. اّنبر Rabbana> 
2. لّزن Nazzala 
 
6. Kata Sandang 
Kata sandang dalam bahasa Arab dilambangkan dengan huruf yaitu  لا. 
Namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 
yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti oleh huruf 
Qamariyyah. 
Kata sandang yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah ditransliterasikan 
sesuai dengan bunyinya yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan 
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. Sedangkan  kata sandang yang 
diikuti leh huruf Qamariyyah ditransliterasikan sesua dengan aturan yang 
digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. Baik diikuti dengan huruf 
Syamsiyyah atau Qamariyyah, kata sandang ditulis dari kata yang mengikuti dan 
dihubungkan dengan kata sambung. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لجّرلا Ar-rajulu 
2. للالجا Al-Jalālu 
 
7. Hamzah 
Sebagaimana yang telah disebutkan di depan bahwa Hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof, namun itu hanya terletak di tengah dan di 
akhir kata. Apabila terletak diawal kata maka tidak dilambangkan karena dalam 
tulisan Arab berupa huruf alif. Perhatikan contoh berikut ini : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
xiv 
 
1. لكأ Akala 
2. نوذختأ Taꞌkhuzūna 
3. ؤنلا An-Nauꞌu 
 
8. Huruf Kapital 
Walaupun dalam sistem bahasa Arab tidak mengenal huruf kapital, tetapi 
dalam transliterasinya huruf kapital itu digunakan seperti yang berlaku dalam 
EYD yaitu digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan 
kalimat. Bila nama diri itu didahului oleh kata sandangan maka yang ditulis 
dengan huruf kapital adalah nama diri tersebut, bukan huruf awal atau kata 
sandangnya. 
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan tersebut 
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, 
maka huruf kapital tidak digunakan. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
 مح ام وملوسرلاإ د  Wa mā Muḥammdun illā rasūl 
 ينلماعلا بر للهدملحا Al-ḥamdu lillahi rabbil ꞌālamīna 
 
9. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata baik fi’il, isim, maupun huruf ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 
xv 
 
maka penulisan kata tersebut dalam transliterasinya bisa dilakukan dengan dua 
cara yaitu bisa dipisahkan pada setiap kata atau bisa dirangkai. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
 ينقزارلايرخ وله الله نإو Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqin / 
Wa innallāha lahuwa khairur-rāziqīn 
 نازيلماو ليكلا اوفوأف Fa aufū al-Kaila wa al-mīzāna / 
Fa auful-kaila wal mīzāna 
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ABSTRAK 
Sri Sarmini, NIM: 142111111, “Preferensi Nasabah Terhadap 
Produk Pembiayaan Mura>bahah Pada Lembaga Keuangan (Studi 
Kasus Pada Nasabah BMT Amanah Boyolali)” 
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui mengetahui apa preferensi 
nasabah  terhadap  produk pembiayaan mura>>bahah dan untuk mengetahui 
faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi preferensi nasabah memilih 
produk pembiayaan mura>>bahah dari pada produk lainnya di BMT Amanah 
Boyolali. 
Jenis penelitian ini dilihat dari obyeknya termasuk penelitian lapangan 
yang dilakukan di BMT Amanah Boyolali. Untuk mendapatkan data yang 
valid, penulis menggunakan beberapa data dari wawancara dan 
dokumentasi. Sumber data dalam penelitian ini ada dua yaitu sumber data 
primer dan sumber data sekunder. Setelah data-data terkumpul maka penulis 
menganalisis dengan metode diskriptif analisis dengan menggunakan 
pendekatan kualitatif. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa penelitian ini untuk megetahui 
preferensi nasabah terhadap produk pembiayaan mura>bahah kepada 
nasabah BMT Amanah Boyolali . Selain itu juga untuk mengetahui faktor-
faktor yang mempengaruhi nasabah memilih produk pembiayaan 
mura>>bahah dari pada produk lainnya di BMT Amanah Boyolali. Faktor 
yang mempengaruhi nasabah memilih produk pembiayaan dari pada produk 
lainnya di BMT Amanah Boyolali yaitu pelayanan, proses pengajuan 
pembiayaan, lokasi akses pembiayaan. 
 
Kata kunci: preferensi nasabah dan pembiayaan mura>bahah 
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ABSTRACT 
 
 Sri Sarmini, NIM: 142111111, "Customer Preference for Mura>bahah 
Financing Products in Financial Institutions (Case Study on Amanah 
Boyolali BMT Customers)" 
 This type of research is seen from the object including field research 
conducted at Amanah Boyolali BMT. To get valid data, the author uses some 
data from interviews and documentation. There are two sources of data in this 
study, namely primary data sources and secondary data sources. After the data 
is collected, the authors analyze the descriptive analysis method using a 
qualitative approach. 
 The results showed that this study was to determine customer preferences 
for mura>bahah financing products to customers of Amanah Boyolali BMT. In 
addition, to find out the factors that influence customers to choose murabahah 
financing products than other products in the Amanah Boyolali BMT. Factors 
that influence customers to choose financing products than other products in 
the Boyolali Amanah BMT are services, financing proposal process, location 
of financing access. 
 
 
 
 
 
Keywords: customer preferences and mura>>bahah financing. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Penulis mengangkat judul “Preferensi Nasabah Terhadap Produk 
Pembiayaan  Mura>bahah Pada Lembaga Keuangan (Studi Kasus Pada 
Nasabah BMT Amanah Boyolali)” sebagai skripsi dengan alasan: maraknya 
Lembaga keuangan yaitu BMT yang berada di daerah Boyolali, disini 
menjadi daya tarik nasabah peminjman dana untuk kebutuhan tertentu. 
Banyaknya masyarakaat yang memilih pembiayaan mura>bahah di BMT 
Amanah Boyolali, hal ini disebabkan karena pembiayaan mura>bahah sangat 
mudah diterapkan, lokasi yang strategis dengan transportasi umum dan 
pelayanan yang berbeda dengan BMT lainnya. 
Permasalah  pelakasaan pembiayaan mura>bahah  di BMT Amanah 
Boyolali. Pada dasarnya, jaminan dalam mura>bahah   diperbolehkan, agar 
nasabah serius dengan pesanannya. Karena itu, bank dapat meminta nasabah 
untuk menyediakan jaminan yang dapat dipegang. Dalam setiap akad 
mura>bahah yang diterapkan dalam praktek, biasanya memang ditetapkan 
suatu jaminan. Pada skema mura>bahah  sederhanan (dalam arti mura>bahah  
yang terjadi sehubungan dengan pembelian suatu barang dimana barang 
dijual oleh bank dengan suatu margin tertentu), yang dijadikan sebagai 
jaminan pembayaran cicilan nasabah kepada bank biasanya adalah barang 
yang dijual tersebut.  
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 Akan tetapi  praktek jaminan yang di lakukan di BMT Amanah 
Boyolali  itu tidak sesuai seharusnya yang jadi barang jaminan itu sesuai 
dengan nama pemiliknya dan nama KTP. Tetapi di BMT Amanah Boyolali  
ini jaminan tidak sesuai dengan nama barang dan KTP itu diperbolehkan. 
Namun tidak tertutup kemungkinan pihak BMT Amanah Boyolali  meminta 
jaminan tambahan diluar barang yang di mura>bahah. Biasanya yang 
dijadikan sebagai jaminan tidak hanya objek yang diperjanjikan, melainkan 
juga bisa melibatkan berbagai jaminan lain yang dapat diterima oleh hukum 
positif, seperti hak anggungan berupa fixed asse milik nasabah yang berada 
diempat lain, atau jaminan apapun yang dapat diterima oleh BMT Amanah 
Boyolali. 
Lembaga keuangan juga memainkan peranan dalam 
mendistribusikan sumber-sumber data ekonomi dikalangan masyaraka. 
Maka munculnya lembaga keuangan syariah yakni sebuah lembaga yang 
tidak saja berorientasi bisnis tetapi sosial. Menurut surat keputusan Mentri 
Keuangan Republik Indonesia No. 792 Tahun 1990 tentang “Lembaga 
keuangan” lembaga keuangan diberi batas sebagai semua badan yang 
kegiatannya dibidang keuangan, melakukan penghimpunan dan penyaluran 
dana kepada mastarakat terutama guna membiayaai investasi perusahaan 
atau usaha.1 
                                                          
1 Irham Fahmi, Pengatar Perbankaan dan Teori Aplikasi,( Bandung : Alfabeta, 
2014),hlm.12. 
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BMT terdiri dari dua istilah, yaitu Baitul Maal dan Baitul Tamwil. 
Baitul Maal merupakan suatu istilah untuk organisasi yang berperan dalam 
mengumpulkan dan menyalurkan dana non profit, seperti zakat, infak, dan 
sedekah. Baitul Tamwil merupakan istilah organisasi yang mengumpulkan 
dan menyalurkan dana komersial. Dengan demikian BMT memiliki peran 
ganda, yaitu fungsi sosial dan fungsi komersial. Dalam operasinya, BMT 
biasanya menggunakan badan hukum koperasi. Ada fungsi utama lain, 
yakni sebagai Baitul Maal, melakukan berbagai kegiatan tanpa orientasi 
mencari keuntungan. BMT berfungsi sebagai pengemban amanah, 
menyalurkan batuan dana secara langsung kepada pihak yang berhak dan 
membutuhkan.2 
Pembiayaan mura>bahah ini sangat banyak di minati nasabah BMT 
Amanah Boyolali, hal ini disebabkan karena pembiayaan mura>bahah sangat 
mudah persyaratannya, pelayanan dalam menyambut nasabah, dan promosi 
yang menarik bagi nasabah.Jumlah nasabah pembiayaan mura>bahah pada 
tahun 2015, 2016, 2017 adalah 80 orang, 90 orang dan 104 orang. Pada 
tahun 2015, 2016, 2017 mengalami kenaikan yang sebesar 10 nasabah dari 
jumlah 80 nasabah bertambah menjadi 90 nasabah dan bertambah lagi 
menjadi 104 nasabah  pembiayaan mura>bahah.  BMT Amanah Boyolali 
berjalan dengan cepat  pembiyaan mura>bahah yang di salurkan oleh BMT. 
Fakta  ini dapat diperkuat dari data yang diperoleh dari BMT Amanah 
                                                          
2 Suharso Saat dkk,  Pedoman Akad Syariah Perhimpunan BMT  di Indonesia, ( 
Jakarta : PT Permodalan BMT  Ventura, 2014), hlm. vi   
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Boyolali jumlah nasabah yang masih terbilang sedikit itu menyebabkan 
jumlah realisasi pembiayaan mura>bahah pada tahun 2015-2017 selalu 
bertambah setiap tahun. 3 
Bentuk-bentuk kontrak kerjasama bagi hasil dalam 
lembagakeuangan syariah secara umum dapat dilakukan dalam empat akad, 
yaitu musyarakah, mudharabah, muzara’ah dan musaqah. Berdasarkan UU 
No 7 tahun 1992, yang dimaksud dengan pembiayaan adalah Penyediaan 
uang atau tagihan atau yang disepakati pinjam meminjam untuk melunasi 
hutangnya setelah jangka waktu tertentu ditambah dengan sejumlah bunga, 
imbalan atau bagi hasil.4 
Menurut Boesono  paling tidak ada prinsip dalam operasional bank 
syariah yang berbrda dengan bank konvesional, terutama dalam pelayanan 
terhadap nasabah yang harus dijaga oleh para banker, yaitu : prinsip 
keadilan, yakni imbalan atas dasar hasir dan margin keuntungan ditetapkan 
atas kesepakatan bersama anatara bank dan nasabah, prinsip kesetaraan 
yakni nasabah penyimpanan dana pengguna dana dan bank memiliki hak,  
dan prinsip ketentraman bahwa produk bank syariah mengikuti prinsip dan 
kaidah muamalah islam (bebas riba dan menerangkan zakat harta).5 
Menurut pemanfaatanya pembiayaan BMT dibagi menjadi dua 
yakni pembiayaan investasi dan pembiayaan modal kerja. Sedangkan 
                                                          
3 Nuria Setyaningsih, Manager BMT, Wawancara Pribadi, 9 Maret 2018, jam 10.00-
11.30 WIB.  
4Muhammad  Ridwan, Managemen Baitul Maal Wa Tamwil ( BMT), ( Yogyakarta : 
UII Press, 2004), hlm. 163 
5  Irham,  Fahmi. Pengantar Perbankan Teori dan Aplikasi, ( Bandung : Alfabeta, 
2014), hlm. 35. 
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menurut sifatnya pembiayaan juga dibagi menjadi dua yakni pembiayaan 
produktif dan pembiayaan konsumtif. Dalam memaksimalkan pengelolaan 
dana maka manajemen BMT harus memeperhatikan tiga aspek yakni : 
aman, lancar dan menguntungkan.6 
Pembiayaan mura>bahah  ini paling diminati nasabah BMT Amanah 
Boyolali tersebut, maka ada juga nasabah yang menggunakan pembiayaan 
mura>bahah. Sehubungan dengan pembiayaan mura>bahah  untuk sebagai 
kontrak atau dalam bisnis yang memberikan kepastian pembayaran, baik 
dari segi jumlah maupun waktunya. Skripsi ini sebagai acuan pembiayaan 
mura>bahah  yang sesuai dengan perbankaan syari’ah agar tidak terjadi 
penyimpangan dalam kaidah secara prinsip syari’ah islam. Mengingat 
bahwa banyaknya terjadi penyimpangan pelaksanaan pembiayaan 
mura>bahah  . 
B.  Rumusan Masalah  
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dipaparkan diatas 
persoalan yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu : 
1. Bagaimana Preferensi nasabah terhadap   produk pembiayaan 
mura>bahah pada  BTM Amanah ? 
2. Faktor-fakor apa saja yang mempengaruhi preferensi  nasabah 
memilih  produk pembiayaan mura>bahah  dari pada produk lainnya 
di BMT Amanah Boyolali ? 
C. Tujuan Penelitian  
                                                          
6 Ibid, hlm 166. 
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Dengan berpedoman pada rumusan masalah diatas, maka tujuan 
penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui apa preferensi nasabah  terhadap  produk 
pembiayaan mura>bahah  pada lembaga keuangan BMT Amanah 
Boyolali. 
2. Untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi 
preferensi nasabah memilih produk pembiayaan mura>bahah dari 
pada produk lainnya di BMT Amanah Boyolali . 
D. Manfaat Penelitian / Studi kasus 
Adapun manfaat dari telaah kasus ini yang terjadi disistem atau 
produk preferensi nasabah pada  pembiayaan mura>bahah: 
1. Manfaat Teoritis 
Hasil dari penelitian agar dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan bagi BMT Amanah Boyolali mengenai saran-saran 
yang berkaitan dengan aktivitas pengembangan produk pembiayaan 
mura>bahah yang berguna untuk BMT Amanah Boyolali pada masa 
yang akan datang. 
2. Manfaat Praktis 
Sebagai masukan bagi masyarakat sebagai salah satu tempat 
untuk mendapatkan informasi terhadap produk-produk pembiayaan 
mura>bahah pada lembaga keuangan BMT Amanah. 
E.  Metode penelitian  
1. Jenis  Penelitian / telaah kasus 
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Jenis penelitian  yang digunakan adalah penelitian kualitatif. 
Menurut Creswell , penelitian kualitatif adalah sebuah gambaran 
komplek, meneliti kata-kata , laporan terperinci dari pandangan 
responden, dan melakukan studi kasus pada situasi yang alami.7 
Didalam metode yang digunakan adalah metode deskriptif analisis  
antara kecendrungan memilih nasabah terhadap BMT Amanah 
Boyolali, sedangkan deskriptif analisis yaitu penulis 
menggambarkan permasalahan dengan didasari data-data yang ada 
kemudian dianalisis lebih lanjut untuk kemudian ditarik kesimpulan. 
Dengan tipe pendekatan studi kasus, penulis mengadakan penelitian 
dengan melihat, menggambarkan tentang preferensi dan perilaku 
nasabah terhadap BMT Amanah Boyolali. 
2. Sumber Data 
Adapun sumber data untuk bahan penelitian ini terdiri dari : 
a. Data Primer yaitu data yang langsung berkaitan dengan objek 
penelitian seputar informasi dalam preferensi nasabah terhadap 
produk pembiayaan mura>bahah lembaga keuangan yang 
dilakukakn di BMT Amanah Boyolali. 
b. Data Sekunder yaitu sumber data pustaka yang berisikan 
informasi lebihlanjut mengenai sumber data primer yang masih 
berhubungan atau relevan dengan penelitian ini. 8 Khususnya 
                                                          
7 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian , (Jakarta : Kencana Prenaa Media Group, 
2012), hlm 34. 
8 Jaka Subagyo,  Metode Penelitian dalam Penelitian Teori dan Praktek, (Jakarta : 
Rineka Cipta 1991),  hlm. 107. 
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berasal dari  buku-buku, jurnal ilmiah dan artikel yang berkaitan 
dengan preferensi nasabah terhadap produk pembiayaan 
mura>bahah pada lembaga keuangan. 
c. Lokasi Penelitian atau tempat penelitian merupakan tempat yang 
akan dilakukannya penelitian. Penelitian ini mengambil lokasi di 
BMT AMANAH  BOYOLALI  yang beralamat di  Jl. 
Pandanaran No. 349 Boyolali. 
3. Metode Pengumpulan Data 
a. Wawancara (interview) 
Wawancara ( interview) adalah cara-cara memperoleh data 
dengan berhadapan langsung baik antara individu dengan individu 
atau dengan kelompok untuk mendapatkan penjelasan dari pihak 
yang terkait (informan) yang dapat digunakan dala sebuah 
penelitian.9 
Dalam penelitian ini wawancara akan dilakukan dengan 
manager BMT, bagian pembiayaan mura>bahah  dan nasabah BMT 
Amanah Boyolali. Metode wawancara yang digunakan penulis 
adalah dengan wawancara semiterstuktur. Tujuannya adalah untuk 
menemukan permasalahan secara lebih terbuka, dimana pihak yang 
diajak wawancara diminta pendapat dan ide-idenya. 
b. Dokumentasi 
                                                          
9 Nyoman Kutha Ratna, metodologi Penelitian Kajian Budaya dan Ilmu Sosial 
Humaniora pada Umumnya, (Yogyakarta : Pustaka Pelajar, 2010), hlm.222. 
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Dokumentasi yaitu metode pengumpulan data yang 
digunakan untuk mencari data mengenai hal-hal atau variabel 
yang berupa catatan, transkrip, buku, dan surat kabar. 10 penulis 
menganalisis data-data yang berkaitan dengan preferensi nasabah 
terhadap produk pembiayaan mura>bahah  pada lembaga keuangan 
BMT. 
4. Teknik Analisis 
Analisis data dengan menggunakan metode deskriptif. Yakni 
suatu metode analisis yang menekankan pada pemberian sebuah 
gambaran baru terhadap data yang telah berkumpul.11 Bertujuan 
untuk menggambarkan secara obyektif bagaimana pemahaman 
nasabah terhadap produk  pembiayaan mura>bahah pada lembaga 
keuangan BMT Amanah Boyolali. 
F. Tinjuan Pustaka 
Untuk melanjutkan langkah penyusunan ini diperlukan data-data 
dan informasi yang diperoleh dari obyek penelitian serta buku-buku yang 
relavan dengan masalah yang di angkat. Adapun buku-buku yang 
dijadikan acuan  dalam penelitian ini antara lain : 
Penelitian yang pernah dilakuan oleh Muhammad Thoni, yaitu 
“Pengaruh Faktor-faktor Kuaitas Jasa Terhadap Kepuasan Nasabah di 
Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) Tekun Karanggede Boyolali” , pada 
                                                          
10 Suharsini Arikunt, Proses Penelitian Suatu Pendekatan Praktis, (Jakarta : Rineka 
Cipta,  2006), hlm. 231. 
11 Ibid, hlm. 244. 
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penelitian ini membahas mengenai seputar kualitas pelayanan yang ada 
di BMT Tekun Karanggeneng Boyolali. Tentang pelayanan ini terdiri 
dari keteladanan, daya tangkap, jaminan, empati dan bukti langsung di 
dalam melayani para pelanggannya supaya merasa terpenuhi apa yang 
diinginkan.12 
Penelitian ini yang pernah dilakukan oleh Ummi Sholihah “ 
Pengetahuan Nasabah Kualitas Pelayanan dan Margin Keuntungan 
Terhadap Keputusan Pembiayaan mura>bahah”.dalam sekripsi ini penulis 
menganalisis pengaruh pengetahuan nasabah, kualitas pelayanan dan 
margin keuntungan terhadap keputusan pengambilan pembiayaan 
mura>bahah pada BMT Karima Karangpandan.13 
Penelitian yang pernah dilakukan, yaitu penelitian oleh Dita Fadilah 
“Analisis Tingkat Pemahaman Nasabah terhadap Produk BMT di Kota 
Medan”. Dalam sekripsi ini melakukan analisis tingkat pemahaman 
nasabah terhadap produk BMT di Medan. Oleh karenanya bahasan dalam 
penelitian ini guna pengembangan wacanan dan selanjutnya diharapkan 
dapat dijadikan suatu pertimbangan guna perbaikan dala keuangan mikro 
khususnya BMT Fauzan Adzimah khususnya di kota Medan. 
Penelitian yang pernah dilakukan oleh Novi Ayu Nurrohmah “ 
Pengaruh Produk dan Tembiayaan Terhadap Putusan Pembiayaan 
                                                          
12, Muhammad Thoni, “ Pengaruh Faktor-faktor Kuaitas Jasa Terhadap Kepuasan 
Nasabah di Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) Tekun Karanggede Boyolali”, ( Jurnal Muqtasiq, 
Vol.  2, No 1), 2011. 
13, Ummi Sholihah,” Pengetahuan Nasabah Kualitas Pelayanan dan Margin 
Keuntungan Terhadap Keputusan Pembiayaan Murabahah”. Skripsi, (Surakarta: IAIN 
Surakarta, Falkutas Ekonomi dan Bisnis Islam ), 2016. 
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mura>bahah studi kasus pada BMT Surya Madani Ngemplak Boyolali”, 
dalam penelitian ini untuk mengetahui hal-hal yang mempengaruhi 
keputusan nasabah pada BMT Surya Madani Ngemplak Boyolali dengan 
2 variabel yaitu : produk  pembiayaan dan keputusan pembiayaan 
mura>bahah sebagai variable dependen.14 
Penelitian yang pernah dilakukan oleh Wisnu Saputra “Penanganan 
Wanprestasi Pada Pembiayaan mura>bahah di BMT Karima Polaharjo 
Klaten Dalam Perspektif Hukum Islam”, dalam penelitian ini membahas 
tentang penanganan wanprestasi pada pembiayaan mura>bahah di BMT 
Karima Klaten yaitu : dengan melakukakan pendekatan-pendekatan 
secara personal, kekeluargaan, maupun melalui pihak ketiga yang 
bersangkutan. 15 
G.  Kerangka teori 
Mengingat masalah “arti’’ merupakan hal yang sangat penting, 
kiranya sangat tepat jika sebelum melangkah lebih mengenal dalam 
penelitian ini, terlebih dahulu dikemukakan penjelasan mengenai istilah 
yang dipakai sebagai judul penelitian ini, agar tidak muncul suatu 
pemahaman yang berbeda terhadap makna tema yang penulis tawarkan. 
1. Teori  preferensi 
                                                          
14 Novi Ayu Nurrohmah “ Pengaruh Produk dan Tembiayaan Terhadap tusan 
Pembiayaan Murabahah studi kasus pada BMT Surya Madani Ngemplak Boyolali” . Skripsi, ( 
Surakarta : IAIN Surakarta, Falkutas Ekonomi dan Bisnis Islam  ) , 2017. 
15 Wisnu Saputra, “Penanganan Wanprestasi Pada Pembiayaan Murabahah di BMT 
Karima Polaharjo Klaten Dalam Perspektif Hukum Islam”. Skripsi, ( Surakarta : IAIN 
Surakarta, Falkutas : Syariah ), 2017. 
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Preferensi merupakan pilihan-pilihan yang dibuat oleh para 
konsumen atas produk-produk yang dikonsumsi. Menurut Mustana  
menyatakan bahwa preferensi adalah suatu kecenderungan 
seseorang dalam memilih dan mengutamakan diantara 2 pilihan. 
Sedangkan menurut Kotler  berpendapat bahwa preferensi 
merupakan kesukaan konsumen dari berbagai pilihan produk atau 
jasa. Dengan demikian teori preferensi dapat digunakan untuk 
menganalisis tingkat kepuasan bagi konsumen. 16 
Dalam perilaku konsumen persepsi dari suatu objek yang sama 
dapat diartikan berbeda-beda karena pada dasarnya manusia 
memahami objek tersebut melalui perasaan dari penglihatan, 
pendengaran, penciuman, sentuhan, dan rasa yang sudah mengenap 
dan melekat menjadi sebuah prefensi.  Preferensi konsumen dapat 
diketahui dengan mengatur tingkat kegunakan dan nilai relatif  
2. Teori Mura>bahah 
Pengertian mura>bahah secara lafdzi berasal dari masdar ribhu ( 
keuntungan). Mura>bahah adalah dari masdar dari Ribaha – Yurabihu – 
Murabahatan ( memberikan keuntungan). Sedangkan secara istilah, 
Wahbah al-Zuhailiy mengutip beberapa finisi yang diberikaqn oleh para 
Imam mujtahid. Diantaranya : Ulama Hanafiyah mengatakan bahwa 
mura>bahah adalah memindahkannya hak milik seseorang kepada orang 
                                                          
16  Musrifah, “ Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Preferensi dan Persepsi 
Nasabah Terhadap Pembiayaan Murabahah”, Skripsi, ( Bogor : Institut Pertanian, Falkutas 
Ilmu Ekonomi dan Managemen), 2016, hlm. 12. 
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lain sesuai dengan transaksi dan harga awal yang dilakukan pemilik 
awal ditambah dengan keuntungan yang diinginkan. Sedangkan 
menurut Ulama Syafi’iyah dan Hanabilah berpendapat mura>bahah 
adalah jual beli yang dilakukan seseorang berdasarkan pada harga beli 
penjual ditambah keuntungan dengan syarat harus sepengetahuan kedua 
belah pihak.17 
Menurut Dewan Syariah Nasional, mura>bahah, yaitu menjual suatu 
barang dengan menegaskan harga belinya kepada pembeli dan pembeli 
membayarnya dengan harga yang lebih sebagai laba. Sedangkan 
menurut Bank Indonesia, mura>bahah adalah akad jual beli antara bank 
dengan nasabah. Bank membeli barang yang diperlukan nasabah dan 
menjual kepada nasabah yang bersangkutan sebesar harga pokok 
ditambah dengan keuntungan yang disepakati.18 
Mura>bahah didefenisikan oleh Fuqaha sebagai penjualan barang 
seharga biata atau harga pokok barang tersebut ditambah mark-up atau 
argin keuntungan yang disepakati. Karakteristik mura>bahah adalah 
bahwa penjualan harus memberi tahu pembeli mengenai harga 
pembelian produk dan menyatakan jumlah keuntungan yang 
ditambahkan pada biaya (cort) tersebut.19 
Pengertian mura>bahah adalah jual-beli barang dengan harga asal 
dengan tambahan keuntungan yang disepakati. Penjual harus 
                                                          
17  Yazid, Afandi , Fiqh Muamalah, (Yogyakarta : Logung Pustaka, 2009). hlm. 23. 
18 Dina Aprilia,  Metode Penyelesaian Wanprestasi Terhadap Pembiayaan 
Murabahah, Skripsi  tidak diterbitkan, Falkutas Syariah, IAIN Surakarta , hlm 4. 
19 Wiroso, “ Jual Beli Murabahah”, ( Yogyakarta : UII Press, 2005), hlm 13. 
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memberitahukan harga produk yang dia beli dan menentukan suatu 
tingkat keuntungan sebahai tambahannya.20 
H. Sistematika Penelitian 
Sistematika penelitian yang digunakan dalam penelitian skripsi ini 
adalah sebagai berikut :  
BAB 1  PENDAHULUAN 
Dalam bab ini akan mengemukakan latar belakang masalah, 
rumusan masalah, tujuan, manfaat penelitian, pemikiran, 
tinjauan pustaka, metodelogi penelitian dan sistematika 
penulisan. 
BAB II PREFERENSI DAN PEMBIAYAAN MURA>BAHAH 
Pada bab ini akan membahas tentang gambaran umum 
preferensi nasabah BMT Amanah Boyolali produk 
pembiayaan mura>bahah lembaga keuangan. 
BAB III PROFIL, PRODUK PEMBIAYAAN MURA<BAHAH DAN    
PREFERENSI NASABAH BMT AMANAH BOYOLALI 
Pada bab ini akan membahas tentang profil lokasi penelitian 
di BMT Amanah Boyolali meliputi sejarah pendirian, visi, 
misi, motto, tugas,  wewenang, program-programnya, produk 
pembiayaan mura>bahah dan preferensi nasabah BMT 
Amanah Boyolali. 
                                                          
20 Amir Machmud, dkk. “Bank Syariah Teori, Kebijakan, dan Studi Empiris di 
Indonesia”, ( Jakarta : PT Gelora Aksara Pratama, 2014),  hlm. 27 
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BAB IV PREFERENSI NASABAH TERHADAP PRODUK 
PEMBIAYAAN MURA>BAHAH PADA LEMBAGA 
KEUANGAN BMT AMANAH BOYOLALI. 
Dalam bab ini akan memaparkan hasil mpenelitian  yaitu 
berisi tentang ,bagaimana preferensi nasabah terhadap 
produk pembiayaan  pada lembaga keuangan BMT dan 
faktor-faktor yang mempengaruhi preferensi nasabah 
terhadap produk pembiayaan  mura>bahah lembaga keuangan 
BMT. 
BAB V  PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil keseluruhan 
pemahaman dalam penelitian ini dan saran yang digunakan 
penulis terkait dengan topik penelitian.  
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BAB II 
PREFERENSI DAN PEMBIAYAAN MURA>>BAHAH 
 
A.  Preferensi 
1. Pengertian Preferensi 
  Preferensi berasal dari Bahasa Inggris preference yang berarti “a 
greater liking for one alternative over another or others” (kesukaan akan 
sebuah hal dibandingkan dengan hal yang lain).21 
  Dalam kamus Bahasa Indonesia kata preferensi jika diejakan 
menjadi pre.fe.ren.si [n] (1) (hak untuk) didahulukan dan diutamakan 
daripada yang lain; prioritas; (2) pilihan; kecenderungan; kesukaan.22 
  Preferensi atau selera adalah sebuah konsep, yang digunakan pada 
ilmu sosial, khususnya ekonomi. Ini mengasumsikan pilihan realitas atau 
imajiner antara alternatif-alternatif dan kemungkinan dari pemeringkatan 
alternatif tersebut, berdasarkan kesenangan, kepuasan, gratifikasi, 
pemenuhan, kegunaan yang ada. Lebih luas lagi, bisa dilihat sebagai sumber 
dari motivasi23 
Dalam kamus umum pengertian preferensi adalah  pilihan hal yang 
disukai, prioritas perlakuaan khusus  kepada seseorang.24 Preferensi adalah 
                                                          
21http://ciputrauceo.net/blog/2016/4/25/preferensi-konsumen-dan-tahapannya, 
diunduh tanggal 20 Juli 2018, jam 11.00 WIB.   
22https://kbbi.web.id/preferensi, diunduh pada tanggal 20 Juli 2018, jam 11.20 WIB.  
23https://id.wikipedia.org/wiki/Preferensi, diunduh pada tanggal 20 Juli 2018, jam 
11.30 WIB. 
24Bahri  Zainal, Kamus Umum Khusus Bidang Hukum dan Praktik Politik, (Bandung: 
Angkasa, 1996). 
 
16 
17 
 
 
 
sesuatu yang diminati, sesuatu hal dan memberikan keuntungan yang lebih 
baik. Preferensi digambarkan sebagai konsumen terhadap produk dan jasa 
sebagian evaluasi dari sifat kognitif seseorang, perasaan emosional dan 
kecenderungan bertindak melalui objek atau ide.  
2. Pola pikir konsumen 
Preferensi dapat dibentuk melalui pola pikir konsumen yang didasari 
oleh beberapa alas an atara lain: 25 
a. Pengalaman yang diperoleh 
Konsumen merasakan kepuasan dalam membeli produk dan merasakan 
kecocokan dalam mengkonsumsi produk yang dibelinya, maka 
konsumen akan terus menerus menggunakan produk tersebut. 
b. Kepercayaan turun menurun 
Kepercayaan ini di karenakan kebiasaan dari keluarga menggunakan 
produk tersebut, setiap terhadap produk yang selalu dipakainya karena 
manfaat dalam pemakaian produk yang selalu dipakainya karena 
manfaat dalam pemakaian produk tersebut, sehingga konsumen 
memperoleh kepuasaan dan manfaat dari produk tersebut.  
3. Langkah konsumen membentuk preferensi 
 Ada beberapa langkah yang harus dilalui sampai konsumen 
membentuk preferensi, yaitu :26 
                                                          
25 Bison Simamora, Panduan Riset Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT Gramedia 
Pustaka, 2003), hlm.78. 
26Ibid, hlm.80. 
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a. Diasumsikan bahwa konsumen melihat produk sebagai sekumpulan 
atribut, konsumen yang berbeda memiliki persepsi yang berbeda tentang 
atribut apa yang relevan. 
b. Tingkat kepentingan atribut berbeda-beda sesuai dengan kebutuhan dan 
keinginan masing-masing, konsumen memiliki penekanan yang berbeda-
beda dalam atribut apa yang paling penting. 
c. Konsumen mengembangkan sejumlah kepercayaan tentang letak produk 
pada setiap atribut. 
d. Tingkat kepuasaan konsumen terhadap produk akan beragam sesuai 
dengan perbedaan atribut. 
e. Konsumen akan sampai pada sikap terhadap merek yang berbeda melalui 
prosedu revaluasi. 
4. Faktor-faktor penentu perilaku konsumen 
Preferensi konsumen dapat diketahui dengan mengujur tingkat 
kegunaan dan nilai relative penting penting sebagai atribut yang terhadap pada 
suatu produk atau jasa. Beberapa faktor penentu yang mempengaruhi variasi 
dalam perilaku konsumen dan faktor-faktor penentu tersebut dapat dibagi 
menjadi 2 faktor utama : 
a. Faktor lingkungan 
Perilaku konsumen didalam lingkungan yang komplek akan dipengaruhi 
oleh faktor-fakor lingkungan seperti : 
1) Budaya adalah suatu cara hidup yang berkembang dan dimiliki 
bersama oleh sebuah kelompok orang dan diwariskan dari generasi ke 
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generasi. Contoh Suku Betawi adalah sebuah suku bangsa di 
Indonesia yang penduduknya umumnya bertempat tinggal di 
Jakarta.27 
2) Kelas social adalah sekelompok manusia yang menempati lapisan 
sosial berdasarkan kriteria ekonomi. Contoh : kedudukan atau status, 
seperti anak, isteri, suami, ketua RW, ketua RT, Camat, Lurah, Kepala 
Sekolah, Guru.28 
3) Pengaruh pribadi adalah konsumen dipengaruhi oleh pendapat pribadi 
dari orang-orang yang berada disekitarnya, bahkan peran opinion 
leader yang memberikan nasihat, saran dan masukan kepada 
konsumen berpengaruh dalam pengambilan keputusan dalam proses 
pembelian. 
b. Faktor psikologis 
Faktor ini adalah proses pengolahan informasi, pembelajaran dan 
perubahan sikap atau perilaku yang terdiri dari : 
1) Motivasi dan keterlibatan adalah kebutuhan yang mendorong seseorang 
untuk mencari produk yang sesuai dengan kebutuhannya. Ketika satu 
level kebutuhan terpenuhi maka seseorang akan mencari sesuatu yang 
ada memuaskan kebutuhannya pada level selanjutnya (teori marslow). 
                                                          
27https://gloriacharlotte.wordpress.com/2015/01/08/pengaruh-kebudayaan-terhadap-
pembelian-konsumen/, , diunduh  pada t anggal 20 Juli 2018, jam 11.40 WIB. 
28https://suparman11.wordpress.com/2013/11/17/kelas-sosial-dalam-masyarakat/, , 
diunduh  pada tanggal 20 Juli 2018, jam 12.00 WIB. 
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2)  Persepsi adalah seorang konsumen akan menerjemahkan setiap 
informasi yang ia dapat yang kemudian akan membentuk suatu opini 
yang kuat terhadap suatu produk sehingga mempengaruhi keputusan 
yang akan diambil dalam pembelian suatu produk.29 
3) Proses belajar atau pengetahuan adalah proses belajar dapat diartikan 
sebagai tahapan perubahan perilaku kognitif dan efektif  yang terjadi 
dalam diri siswa. 
B.  Pembiayaan  
1. Pengertian Mura>bahah  
Mura>bahah secara bahasa kata mura>bahah berasal dari Arab Rabaha, 
Yurabihu, Murabahatan, yang berarti beruntung atau menguntungkan, 
seperti ungkapan "tijaratun rabihah, wabash asy-syau murabahatan" 
artinya perdagangan yang menguntungkan dan menjual sesuatu barang 
yang membeli keuntungan . Kata mura>bahah berasal dari kata ribhu atau 
rabhun yang berarti tumbuh, berkembang dan bertambah.30 
Mura>bahah secara termonologis adalah pembiayaan saling 
menguntungkan yang dilakukan oleh shahib al-mal dengan pihak yang 
membutuhkan melalui transaksi jual beli dengan penjelasan bahwa haraga 
pengadaan barang dan harga jual terdapat nilai lebih yang merupakan laba 
atau keuntungan bagi shahib al-mal dan pengembaliannya dilakukan secara 
tunai atau angsur. mura>bahah merupakan salah satu bentuk jual beli dimana 
                                                          
29https://gloriacharlotte.wordpress.com/2015/01/11/pengaruh-individu-dan-
keluarga-terha dap-pembelian-konsumen/, , diunduh pada tanggal 20 Juli 2018, jam 12.15 
WIB. 
30 Yazid Afandi, Fiqih Muamalah ,(Yogyakarta : Logung Pustaka, 2009), hlm.23. 
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penjual dan pembeli tentang biaya-biaya yang dikeluarkan untuk 
mendapatkan komoditas (harga pokok pembeli), dan tambahan profit yang 
diinginkan yang tercermin dalam harga jual. Mura>bahah bukanlah 
transaksi dalam bentuk memberikan pinjaman/kredit pada orang lain 
dengan adanya penambahan interest/bunga, akan tetapi ia merupakan jual 
beli komoditas. 31 
Menurut para ahli hukum islam (fuqaha), pengertian mura>bahah 
adalah "al-bai' bira'sil ma>l waribhun ma'lum" artinya jual beli dengan harga 
pokok ditabah keuntungan yag diketahui.  Pengertian mura>bahah dalam 
praktik adalah apa yang diistilahkan dengan bai al - mura>bahah liamir bisy, 
syira, yaitu permintaan seseorang atau pembeli terhadap orang lain untuk 
membelikan barang dengan ciri-ciri yang diketahui. 32 
Dalam kamus ekonomi islam, mura>bahah adalah penjualan barang 
dengan margin keuntungan yang disepakati oleh penjual memberitahukan 
biaya perolehan dan barang yang dijual tersebut. 33 
2. Dasar Hukum Mura>bahah  
a. Q.S. al-Baqarah :275 
  ۚ   َبِّر ل ا  َمهر َحَو  َع ْي  َ ب ْل ا  ُ هللَّ ا  هل َح َأَو 
"....dan Allah telah menghalalkan jual-beli dan mengharamkan riba." 
(Q.S Al Baqarah: 275 
b. Hadits Nabi dari Said al-Khudri : 
                                                          
31Waluyo, Fiqh Muamalat, (Yogyakarta: CV Gerbang Media Aksara, 2014), hlm.22. 
32Suryani, Penerapan Hukum Perjanjian dalam Transaksi di Lembaga Keuangan 
Syariah, (Jakarta: Sinar  Grafika, 2013 ), hlm. 109. 
33Dwi Suwiknyo, Kamus Lengkap Ekonomi Islam, (Yogyakarta :Total Media, 2009), 
hlm. 176. 
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 ْيَلَع ُالله يهلَص ِّللهَلاْوُسَر هنَأ ُهْنَع ُالله َي ِّضَر ِّّيِّرُْدْلْا ِّدْيِّعَس ْ ِّبَِأ ْنَع ُعْي َبْلاَا هنَِّّإ :َلَاق َمهلَسَو 
ِّهَِّلأَو ِّه
نبا هححصو هجام نباو يقهيبلا هاور( ,ٍضَار َت ْنَع )نابح  
Artinya: 
Dari Abu Sa’ad Al-Khudri bahwa Rasulullah saw bersadda, “ 
sesungguhnya jual beli itu harus dilakukan suka sama suka.” (HR Al-
Baihaqi dan Ibnu Majah, dan dinilai shahih oleh Ibnu Hibban) 
 
c. Hadits Nabi riwayat Ibnu Majah Shuhaib :  
 ٍلَجَأ ََلَِّإ ُعْي َبَْلا :ُةََكَبََْلا هن ِّهْي
ِّف ٌث َلاَث : َلَاق َمهلَسَو ِّهْيَلَع ُالله يهلَص ه ِّبِهنلا هنَأ,  ُطْلَخَو ,ُةَضَرَقُمْلاَو
 ْي َبْلِّل ِّْيرِّع هشل ِّب ُِّّبَْلابيهص نع هجام نبا هاور( ِّعْي َبْلِّل َلا ِّت)  
Artinya: 
“nabi bersabda, ada tiga hal yang mengandung berkah : jual beli secara 
tunai, muqaradhah (mudharabah), dan mencampur gandum dengan 
jewawut untuk keperluan rumah tangga, bukan untuk dijual. “ (HR. Ibnu 
Majah dari Shuhaib) 
 
3. Jenis-jenis pembiayaan mura>bahah 
Jenis-jenis mura>bahah dapat dibedakan menjadi dua, yaitu pertama, 
jenis mura>bahah berdasarkan pesanan , kedua jenis mura>bahah berdasarkan 
pembayarannya. 
a. Mura>bahah berdasarkan pesanan 
Jenis mura>bahah berdasarkan pesanan dapat dibedakan menjadi dua (2) 
macam:34 
                                                          
34 Wiroso jual, hlm 37 
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1) Mura>bahah tanpa pesanan  
Maksudnya, ada yang pesan atau tidak, ada yang beli atau tidak, bank 
syariah menyediakan barang dagangan . penyediaan barang 
murababah ini tidak terpengaruh atau tidak terkait langsung ada 
tidaknya pesanan atau pembeli.35 
2) Mura>bahah dengan pesanan  
Maksudnya, bank syariah baru akan melakukan transaksi mura>bahah 
atau jual beli apabila ada nasabah yang memesan brang sehingga 
menyediakan barang baru dilakukan jika ada pesanan.36 
Mura>bahah dengan pesanan dapt dibedakan menjadi dua: 
a) Mura>bahah berdasarkan pesanan dan bersifat mengikat, 
maksudnya apabilah telah pesan harus dibeli. 
b) Mura>bahah berdasarkan pesanana dan bersifat tidk mengikat, 
maksudnya walapun nasabah telah memesan barang, tetapi 
nasabah tidak terikat, nasabah dapt menerima atau membatalkan 
barang tersebut. 37 
b. Mura>bahah berdasarkan cara pembayaran  
Jika dilihat cara pembayarannya, mura>bahah dapat dilakukan dengan dua 
cara: 
1) Tunai 
                                                          
35 Dwi suwiknyo, kamus Lengkap Ekonomi Islam , ( Yogyakarta : Total Media, 2009) 
,hlm. 177 
36Ibid , blm 180. 
37 Wiroso hlm. 38 
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Arti tunai dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia ialah tidak 
bertanggug lagi; tidak bertangguh pada saat itu juga; kontan; 
membayar seharga barang yang dibelinya saat menerima barang 
(tidak, mengebon, tidak mengansur), diterima (diserahkan) segera 
setelah melakukan pembayaran. 38 
2) Pembayaran tangguh adalah pembayaran yang dilakukan tidak pada 
saat barang diserahkan kepada pemebeli tetapi pembayaran dilaku-
kan dalam bentuk angsuran atau sekaligus pada waktu tertentu. 39 
4. Syarat dan rukun mura>bahah 
Akad jual beli mura>bahah akan sah apabila memenuhi beberapa syarat dan 
rukun berikut :40 
a. Mengetahui harga pokok (harga beli), disyaratkan bahwa haraga beli 
harus diketahui oleh pembeli kedua kareana hal itu merupakan syarat 
mutlak bagi keabsahan jual beli mura>bahah. jiaka hrga jual beli tidak 
dijelaskan kepada pembeli kedua dan telah meninggalkan majelis, maka 
jual beli dinyatakan rusak dan akadnya batal. 
b. Adanya kejelasan margin (keuntungan) yang diinginkan penjual kedua, 
keuntungan harus dijelaskan nominalnya kepada pembeli kedua atau 
dengan menyebutkan presentase dari harga beli. 
c. Modal yang digunakankan untuk membeli objek transaksi harus 
merupakan mitsli, yaitu terdapat padanannya di pasaran, alangkah 
                                                          
38 Kbbi.web.id, diakses 5 juli 2018. 
 
40Konsep Produkdan Implementasional Bank Syariah, (Jakarta: Perpustakaan 
Nasional, 2003), hlm. 77. 
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baiknnya jika menggunkan uang. Jika modal yang dipakai merupakan 
barang qimi/ghair mitsli, misalnya pakaian dan marginya uang, maka 
diperbolehkan. 
d. Tidak terjadi riba dalam transaksi murababah dengan melakukan jual 
beli barter pada barang-barang yang berlaku riba didalamnya. 
e. Akad jual beli pertama harus sah adanya, artinya transaksi yang 
dilakukan penjual pertama dan pembeli pertama sah, jika tidak maka 
transaksi yang dilakukan oleh pembeli kedua (pembeli pertama) dalam 
pembeli kedua hukumnya fasiq/rusak  dan akadnya batal.41 
5. Objek yang diakadkan:  
a. Barang yang diperjualbelikan;  
b. Harga 
6. Akad atau s}ighah : 42 
a. Harus jelas dan disebutkan secara spesifik dengan siapa berakad, 
b. Antara ijab qabul (serah terima) harus selaras baik dalam spesifikasi 
barang maupun harga yang disepakati, 
c. Tidak mengandung klausul yang bersifat menggantungkan keabsahan 
transaksi padahal atau kejadian yang akan datang, 
d. Tidak membatasi waktu, misal :saya jual ini kepada anda untuk jangka 
waktu 10 bulan setelah itu jadi milik saya kembali.   
7. Objek yang diperjualbelikan: 
                                                          
41 Ibid, hlm 42.  
42Nurul Huda,dkk, Lembaga Keuangan Islam : Tinjuan Teoretis dan Praktis, (Jakarta 
: Kencana Prenada Media Group, 2010), hlm. 46 
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a. Tidak termasuk yang diharamkan atau dilarang 
b. Bermanfaat 
c. Penyerahannya dari penjual kepembeli dapat dilakukan 
d. Merupakan hak milik penuh pihak yang berakad 
e. Sesuai spesifikasinya yang diterima pembeli dan diserahkan penjual. 
 
8. Potongan Pelunasan dalam Mura>bahah 
Sesuai dengan Fatwa Dewan Islam No.23/DSN-MUI/III/2002 tanggal 
28 Maret 2002 :43 
a. Jika nasabah dalam transaksi mura>bahah melakukan pelunasan 
pembayaran tepat waktu atau lebih cepat dari waktu yang telah 
disepakati. Lembaga keuangan islam boleh memberikan potongan dari 
kewajiban pembayaran tersebut, dengan syarat tidak diperjanjikan 
dalam akad.  
b. Besarnya potongan sebagaimana dimaksud di atas diserahkan kepada 
kebijakan dan pertimbangan Lembaga Keuangan Islam (LKS). 
9. Uang Muka dalam Mura>bahah  
Sesuai fatwa DSN No. 13/DSN - MUI /IX/2000 tanggal 16 september 
2000 : 
a. Dalam akad pembiayaan mura>bahah, LKS dibolehkan untuk meminta 
uang muka apabila kedua belah pihak sepakat. 
b. Besarnya jumlah uang muka ditentukan berdasarkan kesepakatan. 
                                                          
43Wiroso, Jual Beli Murabahah, (Yogyakarta : UII Press, 2005), hlm.49. 
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c. Jika nasabah membatalkan akad mura>bahah nasabah harus memberikan 
ganti rugi kepada LKS dari uang muka tersebut. 
d. Jika jumlah uang muka lebih kecil dari kerugian, LKS dapat meminta 
tambahan kepada nasabah. 
e. Jika jumlah uang muka lebih besar dari kerugian. LKS harus 
mengembalikan kelebihannya kepada nasabah. 
10. Diskon dalam mura>bahah 
Sesuai  fatwa DSN No. 13/DSN - MUI /IX/2000 tanggal  16 september 
2000 : 
a. Harga dalam jual beli adalah sesuatu jumlah yang disepakati oleh kedua 
belah pihak, baik sama dengan nilai (qimah) benda yang menjadi objek 
jual beli, lebih tinggi maupun lebih rendah. 
b. Harga dalam jual beli mura>bahah adalah harga beli dan biaya yang 
diperlukan ditambah keuntungan sesuai kesepakatan. 
c. Jika dalam jual beli mura>bahah LKS mendapat diskon dari supplier, 
harga sebenarnya adalah harga setelah diskon, karena itu diskon adalah 
hak nasabah. 
d. Jika pemberian diskon terjadi setelah akad, pembagian diskon tersebut 
dilakukan berdasarkan perjanjian (persetujuan) yang dimuat dalam akad. 
e. Dalam akad pembagian diskon setelah akad hendaklah diperjanjian dan 
ditanda tangani. 
11. Sanksi nasabah yang menunda-nunda pembayaran : 
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Sanksi Nasabah Mampu yang menunda-nunda pembayaran sesuai Fatwa 
DSN No.17/DSN-MUI/IX/2000 tanggal 16 September 2000: 
a. Sanksi yang disebut dalam fatwa ini adalah sanksi yang dikenakan LKS 
kepada nasabah yang mampu membayar, tetapi menunda-nunda 
pembayaran dengan disengaja. 
b. Nasabah yang tidak atau belum mampu membayar disebabkan force 
majeur tidak boleh dikenakan sanksi. 
c. Nasabah mampu yang menunda-nunda pembayaran dan atau tidak 
mempunyai kemauan dan iktikad baik untuk membayar utangnya boleh 
dikenakan sanksi. 
d. Sanksi didasarkan pada prinsip ta'sir, yaitu bertujuan agar nasabah lebih 
disiplin dalam melaksanakan kewajibannya. 
e. Sanksi dapat berubah denda sejumlah uang yang besarnya ditentukan atas 
dasar kesepakatan dan dibuat saat akad ditanda tangani. 
f. Dana yang berasal dari denda diperuntukan sebagai dana social. 
12. Adapun ketentuan-ketentuan mura>bahah adalah sebagai berikut: 
a. Jaminan 
Pada dasarnya, jaminan bukanlah satu rukun atau syarat yang mutlak 
dipenuhi dalam akad mura>bahah. Jaminan dimaksudkan untuk menjaga 
agar dipemesan tidak main-main dengan pesanan. 
b. Penundaan pembayaran oleh debitur 
Seorang nasabah yang mempunyai kemampuan ekonomis dilarang 
menunda penyelesaian utangnya dalam mura>bahah ini. Bila nasabah 
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melakukan itu, bank dapat mengambil tindakan prosedur hukum untuk 
mendapatkan kembali utang itu dan mengklaim kerugian yang terjadi akibat 
penundaan. 
c. Bangkrut 
Jika nasabah dianggap pailit dan gagal menyelesaikan utangnya karena 
benar-benar tidak mampu secara ekonomi dan bukan karena lalai, bank 
harus menunda tagihan sampai ia sanggup kembali. 
d. Pengadaan barang yang diwakilkan kepada nasabah 
Jika bank hendak mewakilkan kepada nasabah untuk membeli dari pihak 
ketiga, akad jual beli mura>bahah harus dilakukan setelah barang dibeli. Dan 
pada saat bank mewakilkan kepada nasabah untuk membeli barang tersebut 
akad yang digunakan adalah wakalah, karena bank syariah meminta nasabah 
untuk menjadi wakil, maka atas kerja nasabah tersebut harusnya bank 
memberikan upah kepada nasabah atas wakil pembelian barang karena 
adanya tenaga yang dikeluarkan pada saat melakukan pembelian.  
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BAB III 
PRODUK MURA>BAHAH DAN PREFERENSI NASABAH BMT AMANAH 
BOYOLALI 
 
A. Sejarah berdiri BMT Amanah Boyolali 
Dari cita-cita sederhana untuk mengembangkan ekonomi syariah dan 
mengentaskan pedagang pasar tradisional dari jeratan rentenir, dengan tekat 
mulia bermodal awal Rp. 1.875.000 pada tanggal 28 Februari 1998 berdirilah 
Lembaga Keuangan Syariah BMT Amanah Boyolali 
BH.No.32/BH/KWK/II.25/XII/1998  di JL. Pandanaran No. 349 Boyolali, 
diawali dengan kreatifitas system founding jemput bola ke pedagang dan 
manajemen kekeluargaan serta totalitas/loyalitas pengelola tercatat kenaikan 
asset yang signifikan, hal ini dibuktikan per 31  Nopember 2015 BMT Amanah 
Boyolali memiliki asset Rp. 21.717.344.283.  
Produk-produk yang Variatif baik produk simpanan maupun pembiayaan 
terbukti sangat membantu para anggota dalam menginfestasikan dana dan 
mengembangkan usaha,terutama disektor mikro, segmen pasar BMT Amanah 
Boyolali sangat heterogen mulai dari pedagang pasar tradisional sampai para 
pelaku usaha potensial diberbagai bidang. 
Keberadaan BMT Amanah Boyolali merupakan jawaban akan harapan 
masyarakat Boyolali khususnya, yang saat ini tentunya tidak sekedar dapat 
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memberikan pelayanan dan manfaat bagi masyarakat Boyolali pada khususnya, 
namun bisa berperan dapat memberikan nilai tambah pada masyarakat luas.44 
B. Visi dan Misi 
Dalam rangka melanjutkan keberlangsungan operasi BMT serta untuk 
mengatasi permasalahan dan tantangan yang dihadapi BMT di masa depan 
maka di rumuskanlah Visi dan Misi. BMT sebagai gambaran cita–cita, serta 
harapan  yang ingin diwujudkan dalam kurun kedepan. 
1. Visi: 
MenjadiLembagaKeuangan yang Syar’i, Terdepan dan Terpercaya untuk 
kesejahteraan Anggota dan Masyarakat. 
2. Misi:  
a. Mewujudkan Lembaga Keuangan Syariah sebagai media dakwah 
dalam penguatan ekonomi masyarakat dengan mengacu Fatwa Dewan 
Syariah Nasional. 
b. Pelaksanaan Sistem syari’ah dilingkungan kerja maupun 
dilingkungan masyarakat. 
c. Dalam peningkatkan kualitas SDM, Administrasi, dan Kelembagaan 
untuk mencapai good corporate government. 
d. Dalam mengawal dan melaksanakan  system  syari’ah dalam bidan 
simpanan dan pembiayaan dengan mengutamakan aspek manfaat 
jangka panjang. 
                                                          
44Nuria Setyaningsih, Manager BMT, Wawancara Pribadi, 9 Maret 2018, jam 10.00-
11.30 WIB.  
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e. Dalam mendorong dan memacupere konomian masyarakat dalam 
bidang simpanan dan pembiayaan. 
f. Dalam pengelolaan Zakat, Infaq, Sodakoh danWakaf. Dalam 
pengaplikasian system syari’ah. 
g. Dalam lingkup anggota dan masyarakat dibidang  pengelolaan dan 
pengembangan perekonomian. 
C. Struktur Organisasi, Tugas dan Fungsi. 
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D. Tugas dan wewenang  
1. Manager 
a. Bertanggung jawab atas planning organizing koordinasi Controling 
Evaluating dari suatu  aktivitas  operasi BMT guna mencapai sasaran 
dan tujuan yang sudah ditetapkan. 
b. Bertanggung jawab menganai hal-hal yang berkaitan dengan 
perencanan produk, pemasaran dan penerapan manajemen keuangan. 
c. Bertanggung jawab untuk operasi yang menguntungkan dalam rangka 
merealisasikan sasaran 
Tugas Utama : 
a. Membuat dan menerapkan rencana-rencana 
b. Membuat rencan kerja secara periode, yang meliputi: 
1) Rencana Pemasaran 
2) Rencana Pembiayaan 
3) Rencana Biaya Koperasi 
4) Rencana Keuangan 
c. Menerapkan dan memantau aktivitas pembiayaan dan penggalangan 
dana 
d. Menyetujui sasaran pemasaran jangka panjang dan pendek 
e. Mengikuti syarat-syarat pembiayaan secara keseluruhan dan ikut 
serta dalam pembiayaan dan penggalangan yang penting bila 
diperlukan 
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f. Merencanakan dan memantau aktivitas pembiayaan dan 
penggalangan dana 
g. Merencanakan dan memantau kegiatan pelayanan anggota untuk 
memastikan terpenuhinya kualitas pelayanan 
h. Menyediakan sarana komunikasi dan koordinasi antara manajer dan 
rekan kerja 
i. Menyetujui anggaran dana dan opersional BMT 
2. Marketing  
 Bagian ini menjadi ujung tombak BMT dalam merebut pasar.Bagian 
ini juga berfungsi untuk: 
a. Melakukan analis usaha anggota / nasabah calon peminjam 
b. Menarik kembali pinjaman yang sudah di gulirkan 
c. Menjemput simpanan dan tabungan anggota 
d. Dalam keadaan tertentu (pada tahap awal dan modal masih terbatas) 
fungsi marketing dapat dirangkap oleh manajer/ direktur 
 Marketing dapat dibagi menjadi bagian funding (menghimpun dana), 
dan financing (pembiayaan). Selanjutnya pada bagian funding dapat terdiri 
dari funding officer – funding officer dan pada bagian financing dapat 
terdiri dari account officer. Keduan bagian ini di pakai oleh kepala bagian 
marketing. 
 Tanggung Jawab Marketing: 
a. Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah diproses sesuai 
dengan proses sebenarnya 
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b. Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan tepat dan 
lengkap sesuai dengan kebutuhan dan mempresentaasikan dalam rapat 
komite 
c. Terselesaikannya pembiayaan bermasalah 
d. Melihat peluang dan potensi pasar yang ada dalam upaya 
pengembangan pasar 
e. Melakukan penanganan atau angsuran pembiayaan yang dijemput ke 
lokasi pasar 
3. Marketing Finance (pembiayaan) 
Kewenangan: melakukan kegiatan pelayanan kepada peminjam serta 
melakukan pembinaan agar pembiayaan yang diberikan tidak macet. 
Tugas-tugas : 
a. Menyusun rencana pembiayaan 
b. Melakukan analisa pembiayaan 
c. Mengajukan pembiayaan kepada komite 
d. Melakukan administrasi pembiayaan 
4. Marketing Funding (Penggalan Dana) 
Kewenangan: Melakukan kegiatan penggalangan simpanan 
anggota/mitra sebagai penambah modal LKMS (Lembaga Keuangan 
Mikro Syari’ah) 
Tugas-tugas : 
a. Menyusun rencana penggalangan simpanan 
b. Merencanakan produk-produk simpanan 
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c. Melakukan analisis data simpanan 
d. Melakukan pembinaan mitra / anggota 
e. Membuat laporan perkembangan simpanan 
5. Teler/ Custumer servis 
a. Teller 
Kewenangan :bertugas sebagai penerima uang. Tugas-tugas : 
1) menerima\ menghitung uang dan membuat bukti penerima 
2) melakukan pembiayaan sesuai dengan perintah manajer 
3) melayani pencarian pembiayaan 
4) setiap akhir jam kerja menghitung uang yang ada dan 
mencocokan saldo kas dengan bagian pembukuan. 
b. Custumer Service 
1) Fungsi Umum Jabatan 
Memberikan pelayanan prima kepada mitra sehubungan 
dengan produk funding (penghimpunan dana) yang dimiliki oleh 
BMT Mitra dalam hal ini tabungan (simpanan lancar) dan deposit 
(simpanan berjangka). 
2) Tanggung Jawab 
a) Layanan terhadap pembukaan dan penutupan rekening 
tabungan dan deposit serta mutasinya. 
b) Pengarsipan tabungan dan deposito 
c) Penghitungan bagi hasil dan pembukuanya 
d) Pelaporan tentang pengembangan dana masyarakat 
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3) Tugas-Tugas Pokok 
a) Pelayanan terhadap penmbukaan dan penutupan rekening 
tabungan dan deposito serta mutasinya. 
b) Pengasippan tabungan dan deposito 
c) Penghitungan bagi hasil dan pembukuannya 
d) Pelaporan tentang perkembangan dana masyarakat 
4) Wewenang 
a) Memotong biaya administrasi bagi tabungan yang tidak 
bermutasi 6 bulan (atau dengan sesuai dengan kebijakan) 
b) Menutup rekening secara otomatis untuk rekening-rekening 
yang saldo nominalnya dibawah saldo minimum. 
c) Melakukan pemindah bukuan untuk kasus-kasus tertentu yang 
telah ada kebijakannya. 
E. Produk-produk BMT Amanah Boyolali 
1. Jasa Simpanan  anatara lain: 45 
a. Simpanan Wadi’ah 
Merupakan simpanan yang penyetoran dan penarikannya dapat 
dilakukan sewaktu-waktu.  
Syarat dan ketentuan:  
1)  Setoran awal atau saldo minimal Rp. 10.000.-  
2)  Pengambilan sewaktu-waktu.  
                                                          
45Nuria Setyaningsih, Manager BMT, Wawancara Pribadi, 9 Maret 2018, jam 10.00-
11.30 WIB. 
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3) Tidak kena pajak untuk semua jenis simpanan.  
b. Simpanan Pendidikan  
Merupakan simpanan yang khusus diperuntukan bagi  siswa 
sekolah.  
Syarat dan ketentuan:  
1) Setoran awal Rp. 10.000.-  
2) Bila telah terkumpul Rp. 5.000.000.- atau lebih, tidak diambil  selama 
5 bulan mendapat tambahan bagi hasil atau bonus  bagi pengelola 
disekolah 0.25% x saldo terakhir setiap bulan  dan beasiswa 0.5% x 
saldo terakhir setiap bulan.  
c. Simpanan Berjangka  
Merupakan simpanan berjangka waktu 1, 3, 6, dan 12 bulan dengan 
nilai simpanan mulai dari Rp.1.000.000; (satu juta rupiah) dan tingkat 
bagi hasil yang sangat menguntungkan.  
Syarat dan ketentuan:  
1) Setoran minimal Rp. 1.000.000.- dan atau kelipatannya.  
2) Pengambilan setelah jatuh tempo, apabila diambil sebelum jatuh 
tempo dikenakan pinalti setara dengan 5%.  
3) Bagi hasil dapat diambil tiap bulan dan dibukukan rekening wadi’ah.  
d.  Simpanan Umroh dan Haji  
Merupakan simpanan yang dipersiapkan untuk menunaikan ibadah haji.  
Syarat dan ketentuan: 46 
                                                          
46 Brosur simpanan haji dan umroh BMT Amanah Boyolali. 
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1) Setoran minimal Rp. 1.000.000.- dan atau kelipatannya.  
2) Setelah mencapai Rp. 20.000.000.- didaftarkan haji selanjudnya 
mengikuti program tabungan pelunasan BPIH. 
3) Dan disetor untuk  pelunasan setelah dibuka masa pelunasan.  
Fasilitas bagi jamaah berupa bimbingan manasik  oleh BMT 
Amanah Boyolali dan souvenir  berupa peralatan ibadah haji.  
e. Simpanan Pelunasan Haji  
Merupakan simpanan bagi calon haji yang sudah  mendapatkan 
porsi untuk pelunasan BPIH.  
Syarat dan ketentuan:  
1) Setoran minimal Rp. 1.000.000.- dengan jangka waktu minimal  1 
tahun atau dapat dilakukan penyimpanan setiap 4 bulan Rp. 
1.000.000.- sampai dengan mencapai target pelunasan dan 
mengendap minimal 1 tahun.  
2)  Fasilitas bagi jamaah berupa bimbingan manasik oleh biayai oleh 
BMT Amanh Boyolali dan souvenir  berupa peralatan ibadah haji.  
3)  Proses pembayaran pelunasan BPIH dibantu pihak BMT  Amanah 
Boyolali. 
4) Syarat mengisi formulir dilampiri foto copy KTP dan bukti msetoran 
bank (BPIH)   
f. Simpan Umroh 47 
                                                          
47 Brosur simpanan umroh di BMT Amanah Boyolali.   
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Merupakan simpanan yang dipersiapkan untuk  menunaikan ibadah 
umroh.  
Syarat dan ketentuan:  
1) Setoran minimal Rp. 100.000.-   
2) Pengambilan setelah cukup untuk biaya umroh.  
3)  Fasilitas bagi jamaah berupa tas tenteng, bimbingan manasik  dan 
souvenir. Jamaah bisa mengikuti bimbingan umroh dengan biro 
perjalanan manapun termasuk KBIH .  
g. Simpanan Qurban atau Hari Raya 48 
Dikhususkan bagi mitra yang hendak menunaikan ibadah  qurban 
atau menyiapkan keperluan untuk hari raya dengan  setoran awal mulai 
dari Rp.50.000; dan setoran dapat dilakukan setiap bulan  sesuai pilihan 
perbulan sedangkan pengambilan dapat dilakukan pada 6 hari 
menjelang idul qurban. 
h. Zakat, Infaq dan Shodaqoh  
Merupakan salah satu bentuk layanan sosial BMT Amanah 
Boyolali untuk mengelola dan menyalurkan dana ZIS umat.  
2.   Jasa Pembiayaan  
a. Mud{harabah ( Bagi Hasil )  
Berupa tambahan modal kerja bagi pengembangan usahan mitra 
BMT Amanah Boyolali. Keuntungan (hasil usaha)yang  diperoleh dari 
                                                          
48 Brosur simpanan Qurbab atau hari raya BMT Amnah Boyolali. 
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tambahan modal kerja akan dibagi antara BMT  Amanah Boyoali dan 
mitra usaha berdasarkan kesepakatan yang  telah disetujui.  
b. Mura<bahah 
Mendasarkan pada asas jual-beli, dengan BMT Amanah Boyolali 
bertindak sebagai penjual dan mitra usaha sebagai  pembeli.  Harga jual 
ditentukan berdasarkan harga beli dasar  ditambah  mark-up sesuai 
dengan kesepakatan antara BMT Amanah Boyoali dengan mitra usaha.  
Syarat-syarat pembiayaan:  
1) Mengisi formulir permohonan.  
2) Foto copy KTP suami dan istri atau wali.  
3) Foto copy Kartu Keluarga (KK).  
4) Foto copy jaminan (warkah, BPKB, disertai STNK, Sertifikat  
Tanah disertai SPPT). Bila barang atas nama orang  lain harus 
dilengkapi surat kuasa menjual dari pemegang hak.  
5) Bila pemohon menggunakan penjamin baik lembaga maupun  
perorangan harus tertulis dan bermaterai cukup.  
6)  Foto copy legalitas (bagi badan usaha).  
7)  Menjadi mitra usaha.  
8) Membuka rekening simpanan.  
3. Inovasi Layanan  
Layanan yang ditawarkan dan disediakan oleh BMT Amanah 
Boyoali akan selalu dikembangkan dan disesuaikan dengan  kebutuhan 
mitra usaha.  
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a.  Loket Pembayaran Tagihan  
Disediakan bagi seluruh masyarakat demi kemudahan dalam 
pembayaran tagihan PLN, Telkom dan pembelian  pulsa  telepon 
seluler.  
b. Tansfer Antar Bank  
Disediakan bagi mitra usaha yang membutuhkan  pemindahan dana 
dari BMT Amanah Boyolali ke berbagai bank  baik di dalam negeri 
maupun luar negeri.  
4. Divisi Baitul Maal 
a. Pengobatan Gratis 
Pengobatan gratis yang dilakukan setiap 6 bulan sekali atau 1 tahun 
sekali. 
b. Santunan kepada yatim piatu dan dhuafa. 
Yang dilakukan setiap antara 3 atau 6 bulan sekali. 
c. Kajian rutin MKU ( Majelis keluarga utama ) 
Dilakukan setiap akhir tahun. 
d. Pendampingan usaha 
Dilakukan setiap 6 bulan sekali. 
e. Menerima dan menyalurkan zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf. 
Dilakukan setiap setahun sekali. 
F. Produk Pembiayaan Mura>bahah  
Sitem pembiayaan mura>bahah  pada BMT Amnah Boyolali ini 
meliputi pembiaayan mura>bahah, pelayanan petugas, prosedur pengajuan 
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pembiayaan, akses terhadap pembiayaan, promosi, serta sistem 
pengembalian.49 
1. Pelayanan  
Pelayanan adalah suatu tindakan langsung yang diberikan lembaga 
kebapa nasabah dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan 
nasabah tercipta loyalitas dan kepuasaan nasabah. Kualitas layanan 
yang diberikan oleh BMT Amanah Boyolali sangat berperan dalam 
mempengaruhi nasabah untuk menggunakan  produk pembiayaan 
yang dimiliki oleh BMT Amanah Boyolali. Adapun indikator yang 
digunakan adalah keramahan pelayanan, efisiensi dan kecepatan 
layanan, serta pelayanan yang seseuai dengan keinginan dan 
kebutuhan, serta pelayanan yang merata yang tidak membeda-
bedakan terhadap status sosial melakukan transaksi. Sesuai dengan 
sistem syari’ah ( bebas dari riba dan barang yang diperjualbelikan 
tidak diharamkan oleh syariat islam). 
2. Prosedur pengajuan pembiayaan 
Pada saat nasabah mengajukan pembiayaan mura>bahah untuk 
pertama kalinya, pihak BMT  menjelaskan terlebih dahulu kepada 
para nasabah terkait akad mura>bahah. Untuk pengajuan pembiayaan 
mura>bahah, anggota harus mengisi formulir terlebih dahulu yang telah 
disediakan oleh petugas serta melengkapi kebutuhan administrasi. 
Setelah itu petugas BMT melakukan survei kepada nasabah yang 
                                                          
49Tontong, Finance  BMT, Wawancara Pribadi, 9 Maret 2018, jam 13.00-14.30 WIB. 
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mengajukan pembiayaan. Kemudian dianalisa apakah anggota 
tersebut layak atau memenuhi persyaratan untuk diberikan 
pembiayaan sebagai modal usaha.  
3. Promosi 
Promosi  (Promotion) merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi nasabah agar dapat menjadi kenal akan produk yang 
ditawarkan oleh phak BMT Amanah Boyolali kepada nasabah yang 
kemudian diharapkan nasabah menjadi enang lalu menggunakannya. 
Adapun indikator yang digunakakn oleh BMT Amanah Boyolali yaitu 
tersedianya media informasi, adanya undian dan doorprize. 
4. Akses terhadap pembiayaan murabahah  
Akses pembiayaan mura>bahah  relatif terjangkau, karena untuk 
pengajuan pembiayaan mura>bahah  nasabah lama tidak perlu datang 
ke kantor BMT  karena petugas yang langsung mendatangi para 
nasabah yang berada di pasar. Begitu juga untuk proses pencairan 
dana langsung diantar petugas ke tempat usaha masing-masing tanpa 
nasabah harus mengambil ke kantor. Proses pencairan dana untuk 
nasabah yang mengajukan pembiayaan mura>bahah  secara umum 
hanya membutuhkan waktu menunggu sekitar 2- 3 hari dari proses 
pengajuan hingga dana cair. 
 
 
G. Preferensi Nasabah BMT Amanah Boyolali 
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Preferensi nasabah BMT Amanah Boyolali untuk memper-
tahankan keberlangsungan BMT, harus diperhatikan dan terus 
dikembangkan. BMT merupakan  lembaga keuangan non perbankan yang 
fungsinya hampir sama dengan lembaga perbankan yaitu menghimpun 
dana dan menyalurkan dana masyarakat, oleh karena itu BMT harus 
mampu bersaing dengan lembaga keuangan tersebut. Dalam menjalankan 
fungsinya BMT lebih berorientasi pada usaha kecil mikro dan menengah, 
BMT lebih menyatu di kalangan rakyat sebagai pelaku usaha UMK. 
Menyikapi dunia persaingan yang semakin ramai, BMT dituntut mampu 
bersaing dengan menyediakan produk-produk yang menarik serta jasa 
pelayanan, lokasi dan promosi yang memberi nilai tambah bagi anggota. 
Seorang konsumen didalam menentukan pilihannya terhadap suatu 
barang atau jasa dipengaruhi oleh tiga faktor yaitu :50 
a. Faktor budaya 
Budaya adalah penyebab dasar keinginan dan perilaku 
konsumen. Budaya memainkan peran yang penting dalam 
pembentukan sikap konsumen dan merupakan petunjuk penting 
mengenai nilai-nilai yang akan dianut oleh seorang konsumen.  
b. Faktor Sosial 
                                                          
50 Philip kotler, Mnajemen Pemasaran di Indonesia : Analisis Perencanaan 
Implementasi dan Pengendaliaan, (Jakarta:Salemba Empat,2000), hlm.224. 
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Kelompok sosial adalah kesatuan sosial yang menjadi tempat 
individu-individu berinteraksi satu sama lain karena adanya hubungan 
diantara mereka yang secara nyata mempengaruhi perilaku.  
c. Faktor pengaruh pribadi 
Adalah konumen dipengaruh oleh pendapatan pribadi dari 
orang-orang yang berada disekitarnya yang memberikan nasihat, 
saran, dan maukan kepada konsumen berpengaruh dalam mengambil 
keputusan dalam pembelian.  
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BAB IV 
PREFERENSI NASABAH DAN FAKTOR-FAKTOR LAIN YANG 
MEMPENGARUHINYA  PRODUKPEMBIAYAAN MURA>BAHAH 
PADA LEMBAGAKEUANGAN BMT AMANAH BOYOLALI 
 
 
A. Preferensi Nasabah Terhadap Produk Pembiayaan Muraba>hah di BMT 
Amanah Boyolali 
Perilaku konsumen yang dinamis, cerdas harus menjadi perhatian bagi 
BMT. BMT harus mampu mengikuti perkembangan kebutuhan konsumen 
melalui pemenuhan kebutuhan mereka. Dalam hal ini BMT dituntut lebih 
memahami keinginan nasabah dari sisi jenis pelayanan, promosi. Kemajuan 
dan keberlangsungan BMT bergantung pada besar kecilnya dana yang 
dihimpun dari anggota atau nasabah dan kemampuan memperoleh profit 
dari dana bagi hasil pembiayaan. Strategi BMT disusun untuk memotivasi 
anggota atau nasabah agar tetap aktif menggunakan jasa BMT. Oleh karena 
itu BMT harus memiliki daya tarik yang dijadikan strategi bertahan dan 
berkembang.  
Daya tarik meliputi kemampuan produk menyentuh kebutuhan 
konsumen, baik dari sisi manfaat, harga, kemudahan, maupun cara 
penyampaian pelayanan produk kepada nasabah. Penyampaian produk 
kepada konsumen memerlukan strategi pemasaran. Mendefinisikan 
pemasaran sebagai suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis 
yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan 
dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik 
pada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 
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Semua konsumen tentunya akan membuat berbagai macam 
keputusan untuk menggunakan atau mengkonsumsi suatu produk atau jasa. 
Proses pengambilan keputusan oleh konsumen seringkali masih menjadi 
masalah yang kompleks yang mendasari pengambilan keputusan tersebut. 
Seorang konsumen didalam menentukan pilihannya terhadap suatu barang 
atau jasa dipengaruhi oleh tiga faktor yaitu :51 
a. Faktor budaya 
Budaya adalah penyebab dasar keinginan dan perilaku konsumen. 
Budaya memainkan peran yang penting dalam pembentukan sikap 
konsumen dan merupakan petunjuk penting mengenai nilai-nilai yang 
akan dianut oleh seorang konsumen. Diartikan sebagai komplek yang 
mencakup pengetahuan, keyakinan dan kebiasaan. Jadi faktor budaya 
ini sangat mempengaruhi nasabah BMT Amanah Boyolali itu karena 
terpengaruh oleh lingkungan sekitarnya. 
b.  Faktor Sosial 
Kelompok sosial adalah kesatuan sosial yang menjadi tempat 
individu-individu berinteraksi satu sama lain karena adanya hubungan 
diantara merekayang secaranyatamempengaruhi perilaku. Kelompok 
sosial  digunakan oleh seseorang sebagai dasar untuk perbandingan 
atau sebuah referensi dalam membentuk respons afektif dan perilaku. 
Beberapa kelompok acuan yang terkait dengan konsumen  diataranya 
                                                          
51 Philip kotler, Mnajemen Pemasaran di Idonesia : Analisis Perencanaan 
Implementasi dan Pengendaliaan,(Jakarta:Salemba Empat,2000), hlm, 224. 
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adalah; kelompok persahabatan, kelompok belanja, kelompok kerja, 
kelompok atau masyarakat maya dan kelompok pegian konsumen. 
Faktor sosial ini berpengaruh pada preferensi nasabah seperti 
keluarga yang membuat seseorang menjalani perilaku dan gaya hidup 
baru mempengaruhi pilihan keputusan dalam proses pembelian. 
Karena kebiasaan dalam menentukan produk untuk digunakannya.  
c.  Faktor pengaruh pribadi 
  Adalah konumen dipengaruh oleh pendapatan pribadi dari 
orang-orang yang berada disekitarnya yang memberikan nasihat, saran, 
dan maukan kepada konsumen berpengaruh dalam mengambil keputusan 
dalam pembelian. 
B. Faktor Yang Mempengaruhi Preferensi Nasabah Memilih Produk 
Pembiayaan Mura>bahah Dari Pada Produk Lainnya di BMT Amanah 
Boyolali. 
BMT Amanah Boyolali merupakan salah satu lembaga keuangan 
syariah yang menyalurkan dana kepada nasabah dalam bentuk pembiayaan. 
Lembaga ini menerapkan pembiayaan mura>bahah dalam jumlah kecil dan 
besar minimal meminjam dana pembiayaan Rp.1.000.000. Pembiayaan 
mura>bahah adalah pembiayaan yang sifatnya produktif dan benar-benar 
sesuai dengan syariahpenyaluran pembiayaan murabahah ini diharapkan 
mampu membantu masyarakat baik itu menengah ke bawah maupun 
menengah keatas dan dapat diterapkan oleh lembaga-lembaga keuangan 
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syariah lain di Indonesia. Sehingga pembiayaan mura>bahah dapat diketahui 
oleh banyak masyarakat Indonesia. 
Keputusan Nasabah mengatakan bahwa pengambilan keputusan 
merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan, dimana 
konsumen akan benar-benar melakukan pembelian. Dalam mempengaruhi 
keputusan nasabah agar menggunakan jasa BMT sebagai sarana untuk 
melakukan simpan pinjam. Pengelola BMT perlu mempelajari dan 
mengamati perilaku nasabah, guna mendapatkan berbagai informasi apa 
yang diinginkan nasabah dari layanan jasa dan produk dari BMT, sehingga 
dapat menjadi sebab bagi nasabah untuk memutuskan diri menggunakan 
atau tidak jasa lembaga keuangan dari  BMT. Ternyata keputusan nasabah 
untuk memilih BMT sebagai mitra pembiayaan dalam mengembangkan 
usaha berada dalam kategori baik, terutama keputusan yang didorong oleh 
keinginan sendiri (motivasi dari diri sendiri).  
Ada beberapa alasan nasabah yang memilih pembiayaan 
mura>bahahdi BMT Amanah Boyolali antara lain : 
Pertama, Pelayanan adalah kunci keberhasilan dalam berbagai 
usaha atau  kegiatan  yang  bersifat  jasa. Peranannya  akan  lebih  besar  dan  
bersifat menentukan  dalam kegaiatan-kegiatan  jasa di masyarakat   dalam 
usaha merebut pasaran atau  langganan. Suatu perusahaan seperti perbankan 
untuk menarik perhatian nasabah harus memiliki layanan yang baik agar  
nasabah  merasa puas. Berada pelayanan petugas yang disediakan oleh  
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sangat menarik, karena mereka melayani anggota secara jemput bola, yaitu 
dengan memberikan pelayanan di tempat anggota, baik bagi anggota yang 
ingin menitipkan dana maupun untuk penyaluran dana kepada anggota.  
Khusus untuk meningkatkan kualitas pelayanan kepada anggota di 
lapangan, telah meningkatkan teknologi informasi berupa penggunaan 
handphone yang diintegrasikan dengan laporan yang ada di kantor. Untuk 
pencatatan besarnya angsuran dan simpanan dari anggota digunakan alat 
komunikasi handphone yang dilakukan oleh marketing dengan 
menggunakan QR Code yang umumnya belum diterapkan oleh BMT lain. 
Petugas memberikan pelayanan yang baik kepada nasabah, namun masih 
belum terdapat bimbingan atau pembinaan dari petugas BMT Amanah 
Boyolali  terkait usaha yang dijalankan nasabah dikarenakan keterbatasan 
sumber daya manusia. 
Ciri-ciri pelayanan yang baik adalah: 52 
1) Tersedianya karyawan yang baik.  
2)  Tersedianya sarana dan prasarana yang baik.  
3) Bertanggung jawab kepada setiap nasabah sejak awal hingga selesai.  
4) Mampu melayani secara cepat dan tepat.  
5)  Mampu berkomunikasi.  
6)  Memberikan jaminan kerahasiaan setiap bertransaksi. 
7) Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik.  
8) Berusaha memahami kebutuhan nasabah.  
                                                          
52 Kasmir, Etika Custemer Servicre, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2006), hlm. 15. 
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9)  Mampu memberikan kepercayaan kepada nasabah. 
Kedua, karena sesuai dengan sistem syari’ah (bebas dari riba dan 
barang yang diperjualbelikan tidak diharamkan oleh syariat Islam), 
memiliki biaya transaksi yang murah, produk telah sesuai dengan keinginan, 
persyaratannya tidak berbelit-belit dan nasabah sudah tahu berapa  
keuntungan dan pembayaran pembiayaan. Hal ini dikarenakan adanya terus 
terang  antara pihak BMT dengan nasabah sebelum akad dilakukan. 
Ketiga, Promosi (Promotion) yang bertujuan ujuan utama promosi 
adalah menginformasikan, mempengaruhi, dan memperingatkan pelanggan 
sasaran tentang perusahaan dan produk jasa  yang ditawarkan untuk 
mencapai tujuan perusahaan yang memiliki orientasi laba (keuntungan). 
BMT Amanah Boyolali melakukan promosi terkait pembiayaan mura>bahah 
yaitu lebih menekankan kepada pegawai yang langsung terjun kelapangan, 
karena sasaran utamanya adalah para pedagang. Selain itu juga lembaga 
BMT ini melakukan promosi melalui media sosial seperti website dan 
faceebook.BMT Amanah Boyolali  dapat mengalokasikan anggaran 
promosi empat alat promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, hubungan 
masyarakat, dan  pemasaran langsung. 
a. Periklanan 
Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 
presentasi dan promosi non riba didalam bentuk gagasan, barang atau 
jasa. 
b. Promosi penjualan 
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Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 
dari suatu produk atau jasa. 
c. Hubungan masyarakat 
Membangun hubungan yang baik dengan berbagai public perusahaan. 
d. Pemasaran langsung (direct marketing) 
Komunikasi langsung dengan sejumlah konsumen sasaran untuk 
memperoleh tanggapan langsung dari konsumen. 
Keempat, Selain itu Prosedur pengajuan pembiayaan mura>bahah  
untuk pertama kalinya, sebelum terjadinya akad atau kesepakatan pihak 
BMT menjelaskan terlebih dahulu kepada para nasabah terkait akad 
mura>bahah, karena mayoritas nasabah pada awal pengajuan pembiayaan 
masih belum mengetahui tentang akad mura>bahah. Untuk pengajuan 
pembiayaan mura>bahah anggota harus mengisi formulir terlebih dahulu 
yang telah disediakan oleh petugas serta melengkapi kebutuhan 
administrasi. Setelah itu petugas BMT melakukan survei kepada nasabah 
yang mengajukan pembiayaan. Kemudian dianalisa oleh petugas apakah 
anggota tersebut layak atau memenuhi persyaratan untuk diberikan 
pembiayaan sebagai modal usaha. 
Selanjutnya setelah anggota tersebut memenuhi syarat, maka 
dilakukan akad atau perjanjian dan realisasi pembiayaan. Akses pembiayaan 
sebagai berikut : 
 
     
Angg
ota 
Mengisi 
formulir dan 
kelengkapan 
administrasi  
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ei 
anali
sa 
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Kelima, Akses pembiayaan mura>bahah relatif terjangkau, karena 
untuk pengajuan pembiayaan mura>bahah bagi nasabah lama tidak perlu 
datang ke kantor BMT karena petugas yang langsung mendatangi para 
nasabah yang berada dipasar. Begitu juga untuk proses pencairan dana 
langsung diantar petugas ke tempat usaha masing-masing tanpa nasabah 
harus mengambil ke kantor. Persyaratan untuk pengajuan pembiayaan 
mura>bahah pada BMT Amanah Boyolali sama dengan pengajuan 
pembiayaan lain, yaitu terdiri dari: 
1. Mengisi formulir permohonan.  
2. Foto copy KTP suami dan istri atau wali.  
3. Foto copy Kartu Keluarga (KK).  
4. Foto copy slip gaji. 
5. Foto copy jaminan (BPKB, disertai STNK, Sertifikat  Tanah). Bila 
barang atas nama orang lain harus dilengkapi surat kuasa menjual dari 
pemegang hak.  
6. Bila pemohon menggunakan penjamin baik lembaga maupun perorangan 
harus tertulis dan bermaterai cukup.  
7. Foto copy legalitas (bagi badan usaha).  
8. Bersedia menandatangani surat-surat terkait dengan  pembiayaan. 
Pengaj
uan  
Aka
d 
Real
isasi  
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Proses pencairan dana untuk nasabah yang mengajukan pembiayaan 
mura>bahah secara umum hanya membutuhkan waktu menunggu sekitar 2- 
3 hari dari proses pengajuan hingga dana cair. Nasabah yang mengajukan 
pembiayaan non- mura>bahah proses pencairannya dana cukup lama yaitu 1-
2 minggu. Kemudian  tidak ada batasan umur usaha untuk dapat 
mengajukan pembiayaan. 
Nasabah mengambil pembiayaan ini karena biaya murah, pelayanan 
yang memuasakan, prosedur yang mudah, jangka pelunasan dapat diangsur 
sebulan atau setiap 6 bulan sekali dan dalam waktu pelunaan nasabah tidak 
dapat melunasi maka akan diberi waktu 1 minggu lagi utuk melunasi. 
Nasabah tertarik mengambil produk pembiayaan mura>bahah dari pada 
produk lainnya karena semakin kecil biaya adminstrasinya  yang diberikan 
pihak lembaga BMT. Sehingga mayoritas nasabah mura>bahah lebih 
memilih mengajukan pembiayaan ini dengan nilai besar. Nasabah 
cenderung memilih pembiayaan mura>bahah yang dirasa lebih sesuai dengan 
syariah dan lebih menguntungkan. Semakin lama menjadi nasabah anggota 
maka semakin mudah juga proses pengajuan pembiayaan. Sistem 
pengembalian mura>bahah pada BMT Amanah Boyolali menggunakan 
model cicilan perhari atau sebulan sekali sehingga nasabah merasa lebih 
ringan.  
Sementara pembiayaan non mura>bahah menggunakan sistem 
angsuran atau cicilan perbulan yang dirasa dapat memberatkan nasabah. 
Pembiayaan mura>bahah terdapat sistem cicilan atau angsuran menurun 
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sebagai reward untuk kelancaran pembiayaan. Maksudnya yaitu apabila 
nasabah lancar membayar cicilan maka pada bulan berikutnya jumlah 
cicilan perhari yang dibayarkan akan menurun. Atau juga tetap flat namun 
mendapatkan reward berupa cash back di akhir periode pelunasan. 
Pembiayaan non- mura>bahah tidak ada reward sejenisnya, yaitu 
pembayaran cicilan tetap flat setiap bulan tidak ada penurunan pembayaran 
maupun cash back. 
Keenam, Produk pembiayaan mura>bahah pada BMT Amanah 
Boyolali dikhususkan untuk para pedagang. Karena pembiayaan mura>bahah 
menerapkan sistem bagi hasil sehingga sangat sesuai untuk pembiayaan 
bagi sektor produktif. Petugas mengarahkan nasabah dalam mengambil 
suatu produk tertentu disesuaikan dengan kebutuhan para nasabah, apakah 
untuk modal usaha atau untuk konsumsi. Untuk nasabah yang mengambil 
pinjaman guna untuk konsumsi, maka pegawai lebih mengarahkan kepada 
akad mura>bahah. dalam menetapkan bagi hasil nasabah dengan lembaga 
yang biasanya menggunakan porsi 60% untuk nasabah, dan 40% untuk 
lembaga .  
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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan uraian dan hasil pembahasan, maka dapat 
ditarikbeberapa kesimpulan sebagai berikut:  
1. Preferensi nasabah terhadap produk pembiayaan murabahah di 
BMT Amanah Boyolali sangat beragam bahwa sebagian besar 
nasabah mengetahui, memilih dan menggunakan pembiayaan 
mura>bahah itu berasal dari faktor komplek yang mencakup 
pengetahuan, keyakinan dan kebiasaan, faktor sosial ini 
berpengaruh pada preferensi nasabah seperti keluarga yang 
membuat seseorang menjalani perilaku dan gaya hidup baru 
mempengaruhi pilihan keputusan dalam proses pembelian. Karena 
kebiasaan dalam menentukan produk untuk digunakannya dan 
faktor pengaruh pribadi dipengaruh oleh pendapatan pribadi dari 
orang-orang yang berada disekitarnya yang memberikan nasihat, 
saran, dan maukan kepada konsumen berpengaruh dalam 
mengambil keputusan dalam pembelian. 
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi preferensi nasabah memilih 
produk pembiayaan murabahah dari pada produk lainnya di BMT 
Amanah Boyolali diantaranya adalah pelayanan yang bagus, 
terhindar dari bunga, promosi yang ditawarkan kepada nasabah 
yang sangat menarik, biaya murah, prosedurnya mudah, dan akses 
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pembiayaan mura>bahah relatif terjangkau karena untuk pengajuan 
pembiayaan mura>bahah  bagi nasabah lama tidak perlu datang ke 
kantor BMT karena petugas yang langsung mendatangi para 
nasabah yang berada di pasar. 
 
B. Saran  
Berdasarkan uraian dan kesimpulan di atas maka penyusun akan 
memberikan saran-saran kepada pihak-pihak yang berkaitan dengan 
pembiayaan mura>bahah pada BMT Amanah Boyolali. Saran-saran dari 
penyusun adalah sebagai berikut : 
1. BMT Amanh Boyolali perlu meningkatkan promosi kepada 
masyarakat melalui berbagai cara, terutama melalui media cetak dan 
elektronik. Hal ini dikarenakan bahwa berdasarkan jawaban 
wawancara nasabah yang menyatakan mengetahui keberadaan BMT 
Amanah Boyolali melalui media, antara lain internet dan majalah 
serta surat kabar. Mereka umumnya mengetahui dari teman atau dari 
mulut ke mulut. Selain itu BMT Amanah Boyoalli juga perlu 
meningkatkan daya tarik melalui penyediaan ATM untuk 
memberikan kemudahan akses transaksi keuangan bagi nasabah.  
2. Manager perlu aktif turut mensosialisasikan lembaga keuangan 
berbasis syari’ah kepada masyarakat luas melalui berbagai media 
mengingat, perkembangan ekonomi Islam atau ekonomi berbasis 
syari’ah dapat mengurangi kerentanan antara sistem keuangan 
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dengan nyata sehingga diharapkan dapat menghindari dari 
pembiayaan yang sifatnya riba, guna memperluas akses keuangan 
kepada masyarakat luas melalui pembiayaan UMKM berdasarkan 
asas kebersamaan tidak untuk kepentingan para pemilik modal saja. 
Di samping itu adalah untuk memperkuat sistem pengaman sosial, 
dengan hadirnya danadana syari’ah potensial seperti zakat, infak, 
sedekah dapat bermanfaat bagi kaum dhuafa dan orang miskin 
sehingga dapat mendorong pertumbuhan. 
3. Agar nasabah menggunakan BMT Amanah Boyolali ini untuk 
selamanya diharapkan kepada BMT untuk dapat terus meningkatkan 
kualitas pelayanan secara maksimal, saranan dan prasaranan pun 
harus lebih lngkap dan lebih baik. 
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PEDOMAN WAWANCARA 
Kepada pegawai BMT Amanah Boyolali 
 
1. Menurut anda apa yang dimakud dengan BMT ? 
2. Bagaimanan awal berdirinya BMT Amanah Boyolali? 
3. Gimana struktur organisasi BMT Amanah Boyolali? 
4. Ada berapa karyawan di BMT Amanah Boyolali ini? 
5. Produk layanan apa saja yang ditawarkan oleh BMT Amanah Boyolali? 
6. Pembiayaan apa aja yang ditawarkan oleh BMT Amanah Boyolali ? 
7. Bagaimana prosedur pengajuan pembiayaan murabahah di BMT Amanah 
Boyolali? 
8. Syarat-syarat apa saja yang harus dilengkapi oleh calon anggota dalam 
pembiayaan murabahah di BMT Amanah Boyolali? 
9. Bagaimana pelakanaan pembiayaan murababhah di BMT Amanah Boyoali? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PEDOMAN WAWANCARA 
Kepada anggota pembiayaan murabahah di BMT Amanah Boyolali 
 
1. Siapa nama bapak/ibu? 
2. Alamatnya mana? 
3. Mengapa ibu/bapak memilih produk pembiayaan murabahah dari pada 
produk lainnya? 
4. Sebelum dana pembiayaan murababh dicairkan apakah ada survei yang 
dilakukan pihak BMT Amanah Boyolali? 
5. Bagaimanan angsuran yang harus bapak/ibu bayarkan itu 
memberatkan/tidak? 
6. Bapak/ibu mengambil angsuran itu dengan harian atau bulanan. 
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